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1 Johdanto
1.1 Taustaa ja yhteistydokumppanin esittely

Aihe opinnaytety6hon on valittu puhtaasta mielenkiinnosta yrittajyyttd kohtaan. Tydssa ha-

lutaan etsia tradenomeille seka toimeksiantajalle vastausta tutkimuskysymykseen.

Opiskelun ja koulutuksen tutkimussaatio Otuksen tutkimuksesta selvisi yrittajyyshaluk-
kuutta 16ytyvan korkeakouluopiskelijoiden keskuudesta, joista joka kolmas haluaisi valmis-
tuttuaan yrittgjaksi. (Otus 2019.) Opinnaytetydssa haluttiin selvittda, kuinka paljon haluk-
kuutta ja kykya yrittajaksi tradenomeilta I0ytyy. Parhaimmassa tapauksessa tradenomiopis-
kelijoita saadaan rohkaistua aloittamaan pienemmallad kynnyksella yritystoiminta valmistu-
misen jalkeen. Tutkimuksen avulla pyritaan lisaamaan mielenkiintoa yrittajyytta kasittele-
vien tutkimusten tekemiselle ja tutkimukselle toivotaan jatkotutkimuksia erilaisilla nakokul-

milla.

Toimeksiantajana toimii Tradenomiliitto TRAL ry. Tradenomiliitto toimii tradenomiopiskeli-
joiden tukena erilaisissa ongelmissa ja erityisesti he auttavat tyéelaman eri kysymyksissa.
Tradenomiliitto toimii yhta lailla valmistuneiden tradenomien tukena. Opinnaytetyd toteute-
taan kyselytutkimuksena. Tradenomiliitto 1ahettda kyselyt heidan jasenillensa, jotka ovat

nykyisia tai entisia tradenomiopiskelijoita.
1.2 Tyon rakenne

Tyon ensimmaiset kappaleet avaavat yrittdjan persoonallisuuspiirteita ja taitoja, ja jatkuu
kannattavuuden parantamiskeinojen esittelyilla. Kaikki seuraavaksi esitellyt osat, ovat tar-
keita yrityksen toiminnan ymmartamisessa ja edesauttavat tutkimuksen tarkeinta tavoitetta,
kannattavan yrityksen perustamisessa. Alkuvaiheessa kaydaan muitakin kasitteita tarkem-
min 1api, jonka jalkeen selvitetaan mahdollisia keinoja yrityksen menestymisen ja kannatta-
vuuden parantamiseen. Tyon keski- ja loppuosassa kaydaan lapi tradenomien ja valmistu-

neiden tradenomien tutkimuksia ja niiden tuloksia.

Tutkimukseen voidaan asettaa monia hypoteeseja ja opinndytetyd vastaa kattavasti mo-
neen eri kysymykseen. Yksi hypoteesi, jolle pyritddn saamaan vastaus, on ettd tra-
denomitutkinto on riittdva tutkinto yrittajyydelle, ja yrityksen voi perustaa ennen valmistu-

mista.



2 Taidoilla ja persoonallisuuspiirteilla yhteys yrityksen kasvuun
2.1 Yrittajan persoonallisuuspiirteet

Yrittdjan persoonallisuutta ja sen yhteytta yrityksen kasvuun on tutkittu Jyvaskylan yliopis-
tossa vaitoskirjassa "Yrittajan persoonallisuus ja sen yhteys yrityksen kasvuun Big Five —
teorian mukaan tarkasteltuna”. Tutkimuksella oli nelja tavoitetta: Kartoittaa yrittdjan persoo-
nallisuus validilla persoonallisuustestilld, tunnistaa suora yhteys persoonallisuuspiirteiden
ja yrityksen kasvun valilla, Tunnistaa muita yrityksen kasvuun vaikuttavia tekijoita ja arvioida
tekijoita, joiden kautta persoonallisuus on yhteydessa yrityksen kasvuun. Tutkimuksessa on
siis paaasiassa selvitetty, voidaanko Lewis Goldbergin persoonallisuusteorian mukaan tar-
kasteltuna todeta persoonallisuuspiirteilld olevan yhteys yrityksen kasvuun. (Heikkinen
2007.)

Vaitoskirjatutkimukseen valittiin kattavat korrelatiiviseen tutkimusasetelmaan sopivat ti-
lasto- ja analyysimenetelmat. Persoonallisuusmittarina siina kaytettiin Big Five- teoriaan pe-
rustuvaa viiden faktorin mukaista PK5-testid. Big Five —faktoreita ovat Extroversio, Sovin-
nollisuus, Tunnollisuus, Tasapaino ja Avoimuus eli nama asiat olivat isoja vaikuttavia teki-
joita testissa. Yhteys loydettiin persoonallisuuspiirteiden ja yrityksen kasvun valilta ja se
voidaan todistaa ainakin niillda mittareilla, joita tutkimuksessa kaytettiin. Tutkimuksessa to-
dettiin, etta erilaiset persoonallisuuspiirteet nayttavat asennoituvan eritavoin kasvuun, mit-
taavan kasvua eritavoin ja valitsevan erilaisia kasvustrategioita. Lisaksi todettiin, ettd yh-
teytta arvioidessa keskeisin valinta on, se milla kasvua mitataan. Jos tavoitellaan kannatta-
vuuden paranemista tai liikevaihdon kasvua, ei valttdméatta tavoitella henkildmaaran kas-
vua. (Heikkinen 2007.)

Kasvua voidaan tarkastella laadullisen ja maarallisen kasvun kautta. Menestyneimpia yri-
tyksid ovat edelld mainitun tutkimuksen mukaan ne, joissa yrittdjan persoonallisuus ja lii-
keidea tukevat toisiaan. Kasvu ei ole sattumanvaraista vaan, se perustuu yrittdjan kasvumo-
tivaatioon, eli yrityksessa on asetettu selkeita tavoitteita tulevaisuuteen. Tietyilla persoonal-
lisuuspiirteilld oli huomattu olevan selkea yhteys kasvumotivaatioon. Tutkimuksessa tode-
taan, ettei yleisesti hyvaksyttya kasvuteoriaa ole, mutta kasvumalleja 16ytyy useita. Tutki-
muksessa kaytettiin neljaa kasvua mittaavaa muuttujaa, jotka ovat kasvumotivaatio, kas-
vustrategia, taidot ja ymparistd. Naiden yhteytta tutkittiin persoonallisuuspiirteisiin. (Heikki-
nen 2007.)

Sopivat persoonallisuuspiirteet eivat takaa menestyvaa yritysta ja erilaisilla toimialoilla tyds-
kentely edellyttaa erilaiset persoonallisuuspiirteet. Voidaan kuitenkin sanoa naiden tukevan

yrittajyyttd. (Suomi.fi-verkkotoimitus 2019.) Suomi.fi- sivulta I6ytyy nelja yrittajan



persoonallisuuspiirretta. Niitd ovat itsenaisyys, riskinottokyky, kunnianhimo ja innovatiivi-
suus. (Suomi.fi-verkkotoimitus 2019.) Kunnianhimon merkityksellisyys nakyy menestyvien
yrittajien urapoluissa, joissa kunnianhimo yhdistaa heita toimialasta riippumatta. Hyvina esi-
merkkeina tasta ovat muun muassa JARI PEKKA-liikenneaseman perustaja Jari-Pekka Ko-
ponen, Paatytuote Oy:n toimitusjohtaja Anni Kinnunen ja Nelko Oy:n toimitusjohtaja Petri
Korhonen. Kyseiset menestyjat toimivat erilaisilla aloilla yrittdjind. Koponen kertoo saa-
neensa ensimmaisen kosketuksensa tydeldmaan auttaessaan isdansa ojitustdissa 14-vuo-
tiaana. Koponen kertoo halunneensa kaivinkoneen kuljettajaksi, muttei hdn osannut kaivaa
suoraa ojaa, joten han lahti opiskelemaan autonasentajaksi ja ajoneuvonasentajaksi. 20-
vuotiaana opintojen jalkeen han perusti yrityksen ja teki isdnsa kanssa yhteistydna ojitus-
toitd. Samaan aikaan han opiskeli autoteknikon tutkintoa. Koulutusten jalkeen Koponen pe-
rusti JARI-PEKKA-liikenneaseman. Koposella oli ollut idea mielessaan jo murrosikaisena,

kun hanen setansa ehdotti huoltoaseman perustamista tontilleen. (Ruuskanen 2020.)

Mainituista menestyjistd Kinnunen puolestaan syntyi Kiireiseen yrittajaperheeseen. Kinnu-
nen suoritti tutkinnon kauppaopistossa seka opiskeli taman jalkeen kansainvalisenkaupan
tradenomitutkinnon. Taman jalkeen han teki t6ita tuotepaallikkdna K-kauppiasliitossa. En-
simmainen kosketus yrittajyyteen avautui, kun hanen isallaan oli kaksi yritysta ja Kinnunen
sai mahdollisuuden johtaa toista perheyrityksista. Kinnunen kertoo olleensa aikanaan paat-
tanyt, ettei hanesta koskaan tulisi yrittdjaa. Kuitenkin hyvan mahdollisuuden tultua, han koki
tdman hienona mahdollisuutena, paatti ottaa haasteen vastaan ja katsoa mita elama tuo

eteen yrittdjana. (Ruuskanen 2020.)

Aiemmin mainittujen tutkintojen lisdksi, Kinnunen opiskeli yrittdjyyden ohessa terapeuttisen
sielun hoidon koulutuksen, metallurgiaa seka kurssimuotoisesti taloushallintoa, hallitustyds-
kentelya ja yritysjohtajuutta. Myds Petri Korhonen syntyi yrittdjaperheeseen. Han tienasi jo
nuorena poikana isansa kalustefirmassa liimailemalla lastulevyrunkoihin porattuihin reikiin
puisia poratappeja. Korhonen kertoo isdnsa esimerkin innoittaneen yritysmaailmaan, joten
han opiskeli markkinointimerkonomiksi kauppaopistossa. Hanen isansa ja sedat olivat teh-
neet useita yrityskauppoja ja perustaneet uuden perheyhtion nimeltd Nelko-keittiot, jossa
Korhosesta tuli toimitusjohtaja. Kun uutta perheyritysta oltiin perustamassa, Korhonen opis-
keli nuorten toimitusjohtajien koulutusta, joka antoi valmiuksia tulevien haasteiden kohtaa-

miseen. (Ruuskanen 2020.)

Palkkatyosta lahdetdan monesti yrittajaksi sen tuoman vapauden ja itsenadisyyden vuoksi.
Yrittdjilta 16ytyy monesti halu hoitaa asiat omalla tavallaan ja tarve vapauteen. Vapaus voi

nakya, vaikka siina ettei yrittgjan tarvitse rutiininomaisesti herata toihin tiettyyn kellonaikaan



ja toimisto voi olla vaikkapa kotona. Ylipaataan yrittaja paattaa itsenaisesti tai kanssayritta-

jien kanssa yrityksen asioista, valta on siis kokonaan tai osittain itsella. (Holvi 2021.)

Osuuspankin teettdman yrittajyystutkimuksen mukaan suomalaisista erityisesti nuoret haa-
veilevat yrittajyydesta. Motivaatiotekijoina yrittgjyyteen liittyen nousivat tyon tekemisen va-
paus ja itsenaisyys. Kyselytutkimuksen toteutti Taloustutkimus Oy, jonka laatimissa johto-
paatdksissa painotettin motivaatiotekijéiden muuttuneen verrattaessa vastaavanlaiseen
Taloustutkimuksen toteuttamaan yrittajyystutkimukseen vuonna 2011. Siina tutkimuksessa
hyvat tulot olivat kolmen karjessad, kun Osuuspankin tutkimuksessa kolme suurinta syyta
olivat itsenaisyys, vapaus ja tyon tekeminen itselleen. Osuuspankin tutkimuksessa paatel-
laan yrittdjyydessa houkuttelevan tydn merkityksellisyys ja laadulliset tekijat. (Taloustutki-
mus 2022.)

Riskinottokyky tarkoittaa kykya sietaa riskia. Yrittdmisessa on monia riskeja, jotka ovat
usein taloudellisia. Kilpailun kiristyminen tai ostohintojen kiristyminen voivat vaikuttaa yri-
tyksen talouteen. Henkildstolle pitdd maksaa palkkaa heikkoinakin aikoina, kun kassa on
tyhjillaan. (PK-luotto 2021.) Yrittajyydessa voi olla sisaisia ja ulkoisia riskeja. Osaan niista
ei voida aina itse vaikuttaa esimerkiksi toimialaan liittyvat sundanteet. Ulkoisia riskeja voivat
olla byrokratian, lainsdadanndn ja markkinoiden vaihtelut, esteet tai muutospaineet. Sisai-
sia riskeja voivat puolestaan olla yrityksen omistajien ja henkildstén osaamisen riittavyys,

tuotekehitys ja asiakkaiden hankinta. (Duunitori 2015.)

Alihankkijat ja yhteistydkumppanit voivat kohdata ongelmia, jotka heijastuvat yrityksen toi-
mintaan. Yrityksen omaisuuteen, henkildéstoon ja tuotantoprosesseihin kohdistuvat riskit
voisivat olla esimerkkeja riskeista, joihin voidaan vaikuttaa. Innovatiivisuus eli helpommaksi
muotoiltuna luovuus ja ongelmanratkaisutaito on arvostettu piirre tyontekijalla ja innovatiivi-
sia henkil6ita tarvitaan yrityksissa. Yrittajalle innovatiivisuus tuo kilpailukykya jatkuvasti

muuttuvilla markkinoilla. (Duunitori 2015.)

Innovoinnissa tarkoituksena on tarpeiden analysoiminen, ratkaisujen kehittdminen, kehitet-
tyjen ratkaisujen kayttéonottoprosessien kehittdminen ja niiden jatkuvan kayton tukeminen
ja arviointi. Innovaatio vaatii ainakin kayttoonottajan, kayttoonotettavan asian ja kayttoonot-
toprosessin ollakseen innovaatio. Innovatiivinen henkilo suostuu ja kykenee ottamaan itsel-

leen uusia ja tarpeellisia asioita helposti kayttdon. (Peda 2013.)
2.2 Yrittajan taidot

Yrittajan taidot jaetaan ainakin kolmeen tarkeaan asiaan, joita ovat toimialan tuntemus, yrit-
tajyystaidot ja kehittyminen yrittdjana. TyOkokemus, opinnot, harrastukset seka kontaktit

alan toimijoihin ja asiakkaisiin ovat asioita, joista kertyy toimialatuntemusta. Yrittajalla taytyy



olla tietdmysta yritystoiminnasta ja taloushallinnosta. Toiminnan suunnitteleminen, johtami-
nen ja ideoiden kehittdminen ovat keskeisia yrittajyystaitoja. Ammattitaidon kehittdminen,
kilpailukyvyn yllapito, ja liiketoiminnan kehittaminen liittyvat kehittymiseen yrittdjana (Suomi
2021.) Ammattitaito kuuluu yrittajan tarkeimpiin edellytyksiin. Vahva oman alan osaaminen

takaa paremmat mahdollisuudet parjatdkseen paremmin alallaan. (Roininen 2011, s. 75.)

Toimialatuntemus kuuluu yrittajyystaitojen lisdksi myés ammattitaitoon. Oman toimialan
ammattitaitoja olisi hyva kehittaa jatkuvasti esimerkiksi tdydentavilld koulutuksilla, joiden
avulla voi saada uusia ideoita seka ratkaisuja yritystoimintaan yrityksen kilpailukyvyn pa-
rantamiseksi. (Suomi 2021.) Suomessa suoraan yrittajyyteen suuntautuvia ammattikorkea-
kouluopintoja voi opiskella ainakin Haaga-Helian-, Lapin-, Satakunnan- ja Tampereen am-
mattikorkeakoulussa. Monissa muissa ammattikorkeakouluissa voi suorittaa yrittajyyskurs-

seja tdydentavina opintoina. (Opintopolku 2021.)

Suomesta I0ytyy my0s ainakin kaksi ammattikorkeakoulua, joissa perustetaan tiimin kanssa
yritys ja opitaan yrittamisesta koulun ja yrittdmisen yhteydessa. Kyseiset opinnot antavat
opiskelijoille laajan kuvan ja kokemuksen yrittdmisesta. Opinnoissa paasee tydskentele-
maan ja oppimaan tiimeissa seka mukaan projekteihin ja yritysvierailuihin. (Kopra 2021.)
Haaga-Heliassa liiketalouden tradenomi voi valita suuntautumiseksi yrittajyyden. Tutkinnon
kuvauksessa painotetaan yrittdjyysosaamisen tarvetta kaikissa tissa. Monissa tdissa tyds-
kennelldan jatkuvasti muuttuvien yritysten ja verkostojen ymparilla. Opinnoissa voidaan ke-
hittaa yritysasiantuntijan, aloittavaan yrittajan, yrityksen kehittajan ja kasvattajan tietotaitoja.
(Haaga-Helia 2021.)

Jyvaskylan ammattikorkeakoulun Tiimiakatemian opiskelijoista 91 % tyollistyy heti valmis-
tuessa ja 43 % jatkaa yrittajana. (Tiimiakatemia 2021). Tampereen ammattikorkeakoulun
Proakatemiasta yli 35 % opiskelijoista jatkaa yrittjina heti valmistumisen jalkeen. (Proaka-
temia 2021). Proakatemian mukaan heiltd valmistuu ammattitaitoisia tiimiyrittajia, jotka
osaavat vastata tulevaisuuksien haasteisiin. (Proakatemia 2021). Edelld mainittujen suo-
raan yrittajyyteen painottuvien opintojen lisaksi ainakin Lab ammattikorkeakoulussa liiketa-
louden tradenomiopintoihin kuuluu pakollisia opintoja, jotka kehittavat yrittajyystaitoja. Ta-
man lisdksi voi tdydentaa siihen liittyvda osaamista ottamalla aihepiiriin liittyvia vapaasti

valittavia opintoja kehittddkseen yrittajyystaitoja. (Lab 2021.)

Yrittajan persoonallisuuspiirteet- kappaleessa mainitun Jari-Pekka Koposen kaymat koulu-
tukset eivat opettaneet yrittajyyteen liittyvia asioita, vaan han sai yrittajyysopin Nesteen jar-
jestamasta kurssista perustaessaan liikenneaseman. Koposen puheista huomaa, kuinka
tarkeaa oli saada edes Nesteen jarjestama yrittajyyskurssi kaytya. Anneli Kiljunen puoles-

taan huomasi opiskellessaan johtamisen ja vyritysjohtamisen erikoisammattitutkintoa



koulutusten merkityksen yrittajyystaitojen kehittymisessa ja paatti koulutuksen jalkeen ole-
vansa ikuinen opiskelija. Myos Petri Korhosen tarinasta kay ilmi, etta toimitusjohtajan teh-
tavaan valmistauduttiin koulutuksilla ja taméan lisaksi Korhonen sai vahvaa tukea yrittajaper-

heelta. (Ruuskanen 2020.)



3 Mahdollisia keinoja vaikuttaa yrityksen menestymiseen ja kannattavuu-

teen
3.1 Liiketoiminnan kehittaminen

Liiketoiminnan kehittamiseen liittyy vahintaankin nelja tarkeaa teemaa, jotka jaetaan yrityk-
sen johtamiseen, markkinointiin ja myyntiin, osaamisen kehittdmiseen seka laadunhallin-
taan (Suomi 2021). Etenkin myynti ja markkinointi nostettiin vimeisimmassa Pk-yritysbaro-
metrissa tarkeaksi (Pk-yritysbarometri 2021). Niiden lisdksi tulee ymmartaa muitakin osa-

kokonaisuuksia kehittdmiseen liittyvista asioista (Suomi 2021).

Seuraava kuva on Taloustutkimus Oy: n toteuttamasta Pk-yritysbarometrista vuonna 2021,
jossa suomalaiset yrittajat ovat nostaneet esiin kehittdmistarpeitaan oman yrityksen osalta.

Kyselytutkimuksen tulokset esitetdan palkkikaavion avulla.

Tarkeimmat kehittamistarpeet, % pk-yrityksista */

Markkinointi ja myynti

Henkilostén kehittdminen ja koulutus

Yhteistyd/verkottuminen tuotannollisessa toiminnassa, alihankinta
Rahoitus, talous ja laskentatoimi 17

Johtaminen

Tuotanto ja materiaalitoiminnot, tietotekniikka, tuotekehitys ja laatu

Yhteistyd/verkottuminen TKI-toiminnassa

Ympdristd- ja muiden sdaddsvaatimusten huomioiminen

Vienti ja kansainvalistyminen
Yrityksen hallitustydskentely ﬂ

Ei kehittamistarpeita tai ei osaa sanoa

*/Vastaajat ovat voineet valita useamman kuin yhden vaihtoehdon.

Kuva 1. Pk-yritysbarometri: Yritysten tarkeimmat kehittamistarpeet (Taloustutkimus)

Yrityksen johtaminen jaetaan strategiseen- ja operatiiviseen johtamiseen, joista strategi-
sessa on kyse toiminnan suunnittelusta pitkalla tahtaimella ja operatiivisella tarkoitetaan
paivittaisen toiminnan johtamista. Johtamiseen liittyy myos johtamismallit, joita ovat esimer-

kiksi laatu-, henkildsto-, tavoite- ja prosessijohtaminen. Yritys ottaa kayttdonsa mallit, jotka



koetaan tarpeellisiksi. Kun halutaan kehittaa asiakastyytyvaisyytta, puhutaan laatujohtami-
sesta ja prosessijohtamisella voidaan parantaa yrityksen suorituskykya. Yritys tarvitsee me-
nestyakseen seka strategista- etta operatiivista johtamista. Operatiiviset toimet tahtaavat

strategisiin tavoitteisiin, joten molemmat ovat yhta tarkeita. (Suomi 2021.)

Tana paivana puhutaan jonkin verran tietojohtamisesta, jolle ei 16ydy vakituista tai tasmal-
listd maaritelmaa, mutta silla tarkoitetaan tietojarjestelmiin kertyneen datan hyddyntamista
johtamisessa. Silla ei tarkoiteta yksittaistd paatdsta vaan jatkuvaa prosessia. Eli proses-
sissa kerataan, analysoidaan, jaetaan ja tallennetaan tietoa, jota on tarkoitus kayttaa yrityk-
sessa osana paatoksentekoa. Tietojohtamisella pyritdan edistamaan organisaation tavoit-

teisiin paasya ja kilpailukykya aineettoman pddoman avulla. (Tietojohtaminen 2021.)

Hinnoittelulla voidaan vaikuttaa kilpailukykyyn ja kannattavuuteen. Myyntia voidaan kehittaa
monilla muillakin tavoilla, kuten sopivien jalleenmyyjien ja jakelukanavien hyddyntaminen.
(Suomi 2021.) Niiden lisaksi esimerkiksi kehittdmalld myyntiprosessia, joka alkaa asiakkaan
tarpeesta. Taman jalkeen tulee kysymys, ettd voiko yrityksen tuote tai palvelu tyydyttaa
asiakkaan tarpeen. Voiko siis tuote tai palvelu ratkaista asiakkaan ongelman. Tarkea asia
on kyeta tunnistamaan mita asiakas tarkalleen haluaa tuotteelta ja palvelulta. Jos asiakas
vaikkapa etsii tietokonetta Windowsin kayttdjarjestelmalla ja yritys myy kyseisen kayttojar-
jestelman tietokoneita niin yritys voi ainakin silta osin tayttaa asiakkaan tarpeen. Jos yrityk-
sen tietokoneista puuttuu jokin ominaisuus, mita asiakas tarvitsee tietokoneelta niin tarvetta
ei voida taysin tyydyttaa. Yritys voi tehda jatkossa, jotain paremmin, jotta seuraava asiakas

saa tietokoneelta kaikki haluamansa ominaisuudet. (Aijé 2015.)

Laadunhallinnalla voidaan vaikuttaa asiakas tyytyvaisyyteen, kannattavaan liiketoimintaan,
seka kilpailukyvyn sailyttdmiseen ja kasvattamiseen. Sanalla laatu tarkoitetaan tassa yh-
teydessa kaikkia tuotteen piirteita ja ominaisuuksia, joilla taytetdan asiakkaan tarpeet ja
odotukset. (Suomi 2021.)

Itsensé kehittdminen voi tapahtua vaikkapa yrittdjdosaamisen ja ammattitaidon kehittami-
sen kautta erilaisilla kursseilla ja valmennuksilla. Henkildkunnan kehittdminen tarjoamalla
koulutusmahdollisuuksia voi vahvistaa yrityksen kilpailukykya ja tyontekijoiden motivaatiota.
(Suomi 2021.)

3.2 Hinnoittelu

Oikeanlainen hinnoittelu on yksi tarkeimmista tekijdista kannattavassa liikketoiminnassa. On
tarkeaa laskea kuinka paljon tuote tai palvelu maksaa itselle, ennen kuin sille annetaan
hinta. Hinnoittelussa olisi tarkea huomioida ainakin asiakkaat, kilpailijat ja kustannukset.

Yleisesti kaytdssa olevat hinnoittelumallit ovat hyvia apuja hinnoittelussa. (Uusyrityskeskus



2021.) Arvoperusteisessa hinnoittelussa hinta muodostuu asiakkaalle tuotetusta arvosta.
Tulisikin miettia mista asiakkaat ovat valmiita maksamaan (Uusyrityskeskus 2021). Asiakas
voi maksaa esimerkiksi laadusta, imagosta tai hyvasta palvelusta (Uusyrityskeskus 2021).

On tarkeata tuntea kohderyhma, jolle arvoa lahdetaan tuomaan (Business Finland 2021).

Markkinaperusteisen hinnan muodostuminen riippuu kysynnasta ja tarjonnasta. Jos kilpai-
lijat myyvat tiettyyn hintaan niin yritys voisi paattda myyda hieman kilpailijaa halvemmalla,
jotta saisi hinnoittelulla aikaiseksi kilpailuedun. (Uusyrityskeskus 2021.) Hinnoittelussa tulisi
huomioida kuinka paljon asiakkaat ovat valmiita maksamaan samankaltaisista tuotteista ja
palveluista. Tassa hinnoittelussa tulee voimakkaasti esiin hinta-laatusuhde. (Business Fin-
land 2021.)

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa hinta muodostuu omakustannushinnasta ja voitto-
marginaalista. Hinnoittelukertoimella kerrotaan muuttuvat kustannukset ja niin saadaan
myynti hinta. (Uusyrityskeskus 2021.) On arvioitava myyntien maara ja suhteutettava se
hintaan, silla tuotteen valmistelu voi vieda tyotunteja, joka tulee sisallyttda hintaan (Busi-
ness Finland 2021). Lisaksi olisi hyva ottaa huomioon markkinat ja millaisilla hinnoilla omat
tuotteet ja palvelut kilpailee niin kuin markkinaperusteisessa hinnoittelussa (Business Fin-
land 2021).

3.3 Kasvuyritys ja yrityksen koko

Yritys voi olla 1ahtokohtaisesti kasvuhakuinen. Kasvuyrityksen maaritelman mukaan 1ahto-
tydllisyys on vahintdan 10 henkea ja seuraavan kolmen vuoden aikana henkildston keski-
maarainen vuosikasvu ylittaa 20 prosenttia. Yritystoiminnan kasvua voidaan kuitenkin mi-
tata my0s likkevaihdolla. Yrityksen kasvua voi hakea maaratietoisesti eri tavoilla. Kasvu
perustuu omistajien kasvuhalulle, hyvalle liikeidealle ja vahvalle osaamiselle. Yksi kasvun
edellytys on melkein poikkeuksetta lisdrahoituksen hankkiminen. Lisaksi tarvitaan halua ja
kykya kasvuun. Kasvuun on muun muassa nama nelja keinoa: laajeneminen Suomessa tai
ulkomailla, kilpailjan ostaminen, tuotekehitys ja innovaatio ja osaamisen kehittaminen.
(Yrittajat 2021.)

Omalle yritykselle tulisi 16ytada sopiva kokoluokka. Yrityksessa voi olla aluksi hyvin pieni
maara henkiléstéa ja tydvoimaa voidaan palkata tarpeen mukaan lisda. Yrityksen arvoa
voidaan mitata muillakin tavoilla kuin kasvulla. Esimerkiksi pieni yritys voi olla suuryritysta
ketterampi reagoimaan markkinan muutoksiin ja silla voi olla joustavampi toimintakulttuuri.
Yrityksen olisi hyva ensisijaisesti huomioida toimintansa kestavyys ja kannattavuus, ja nii-

den perusteella arvioida itselleen tavoitteet kasvulle. (Fried 2011, 22.)
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Vaikka yrittdjyydelld on monia muitakin merkityksia ja mittareita niin myynti, kassavirta ja
asiakashankinnassa eteneminen ovat mittareina erittain konkreettisina ennusteita yrityksen
kasvulle ja menestykselle. Kasvuyritys tarvitsee hyvan liikeidean, joka voidaan kiteytetysti
jasennella Business Model Canvas -malliin. Malli jakaa liiketoiminnan yhdeksaan tarkeaan
osa-alueeseen. Liikeidea Business Model Canvasiin jasenneltyna sisaltda avainpartnerit,
avain aktiviteetit, arvolupaus, asiakassuhde, asiakassegmentit, avainresurssit, kanavat, ku-

lurakenne/bisnesmalli ja kassavirta/ansaintalogiikka/bisnesmalli. (Pyykko 2015.)

Kasvu voidaan saavuttaa toimivalla bisnesmallilla, jossa kiteytyy yrityksen kilpailuetu. Kil-
pailuedun tulisi olla aineetonta, ainutkertaista ja vaikeasti kopioitavaa, jottei se ole helposti
kopioitavissa. Mikali yrittajalla ei itselldaan ole tarvittavaa rahoitusta toiminnalle, tulee tar-
peelliseksi hakea ulkopuolista rahoitusta. Varsinkin nopeaa kasvua tavoitteleva yritystoi-
minta edellyttaa usein rahoituksen. Ulkopuolisessa rahoituksessa taytyy muistaa, ettei lan-
gat ole taysin omissa kasissa, vaan paatantavaltaa voi jakaantua useammalle taholle. Esi-
merkiksi paaomasijoittajat tavoittelevat maksimaalista tuottoa ja saattavat jossain vai-
heessa haluta myyda yrityksen. Sijoittajat voivat haluta tietdaa onko yritys, jota lahdetaan
rahoittamaan ymmartanyt kriittiset menestystekijat omalla toimialalla ja kohdemarkkinoilla.
Aina vain parempi, jos yritys on onnistunut saavuttamaan joitakin kriittisistd menestysteki-
joista. Myos verkostoilla ja kokemuksella alalta voi olla merkitysta rahoitusta haettaessa,
silla niista voi paatella yrittajan tietdvan milla alalla kilpaillaan, miten erotutaan seka miten
verkostoidutaan. (Pyykkd 2015.)

3.4 Toimintaymparisto

Yrittdjalla olisi hyva olla jo toimintaa aloittaessaan kasitys toimintaymparistostaan. Yrityksen
kannattaisi kerata tietoja ainakin asiakkaista, markkinoista ja kilpailijoista. (Tuominen 2013,
6—10). Sen lisaksi tietoja kannattaisi kayttda saadakseen niistd hydtya toimintaansa (Tuo-
minen 2013).

Markkinat voidaan huomioida ainakin markkinoiden ja markkinasegmenttien maarittami-
sella, markkinoiden koon ja kehittymisen seurannalla, kilpailjoiden aseman selvittamisella
markkinoilla ja niiden kehittymisen ennustamisella, markkinoiden toimivuudella eri alueilla,
ansaintamahdollisuuksilla eri alueilla ja mahdollisuuksien seka uhkien selvittamisella. (Tuo-
minen 2013, 6.) Kilpailun osalta olisi hyva huomioida ainakin kilpailijoiden maarittely ja niista
oleellisten tietojen kerdaminen, kilpailuetujen maarittely ja niiden vahvuuksien arviointi, kil-
pailun luonteen ja Kkilpailijoiden vahvuuksien seka heikkouksien selvittdminen, kilpai-
lueduista varmistuminen ja mahdollisuuksien seka uhkien selvittdminen (Tuominen 2013,

8). Asiakkaiden osalta kannattaisi ottaa huomioon ainakin asiakas segmentointi ja
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asiakastietojen kerdaminen, asiakasstrategian suunnittelu ja asiakastarpeiden ja odotusten

maarittely seka niiden tayttdminen (Tuominen 2013, 10).

Asiakastuloksien parantaminen onnistuu varmemmin, kun ymmarretaan toimintaymparisto.
Kun tiedetaan markkinoiden koko ja asiakastarpeet, markkinasegmentointi onnistuu parem-
min ja osataan kohdistaa tuotteet oikeille asiakasryhmille. Kun ollaan tietoisia kilpailijoiden
tekemista virheista, voidaan itse valttaa tekemasta niita. Tuotekehitys voidaan ajoittaa oi-

kein, kun tiedetdan hyvissa ajoin asiakkaiden tarpeet. (Tuominen 2013, 21.)

Kannattavuus ja tehokkuus paranee varmemmin, kun ymmarretaan toimintaymparisto ja
osataan kayttda tieto oman toiminnan kehittdmiseen. Uutta markkina-aluetta valittaessa
markkinatutkimuksella voidaan arvioida kannattavin vaihtoehto. Kun tuntee Kkilpailijat voi
maarittaa omat kilpailuedut ja tiedostaa milla osa-alueilla parjaa paremmin kuin muut. Mah-
dollisesti voi hinnoitella tuotteensa kalliimmin kuin Kilpailijat, kun parjaa kilpailussa. Uusille
markkina-alueille meneminen ja oikeanlainen hinnoittelu parantaa myyntia ja kannatta-
vuutta. llman tutkimusta on vaikea tietdd mitkd markkinat ovat parhaita, ja ketka ovat po-

tentiaalisia asiakkaita yritykselle. (Tuominen 2013, 27.)
3.5 Tuotanto- ja asiakaslahtdinen ajattelutapa

Suomessa on ajateltu vuosikymmenten ajan hyvin tuotantolahtdisesti. Suomalaisten yrityk-
sen menestysta ohjaaviin kriteereihin kuuluu ainakin tuotantolahtdisyys, yksikkdkustannuk-
set, tuotantokapasiteetti ja kustannuskilpailukyky. Teollisessa liiketoiminnassa nama asiat
ovat edelleen tarkeitd, mutta tdman kaltainen ajattelu voi olla lilan kapea alaista tana pai-
vana. Ei kuitenkaan tulisi hehkuttaa joko tuotantolahtoista tai asiakaslahtdista ajattelutapaa

vaan molemmilla on omat vahvuutensa. (Korkiakoski 2019.)

2000-luvulla moni suomalainen yritys vaihtoi ajatusmalliaan tuotantolahtoisesta kohti asia-
kaslahtdista ajattelutapaa. Asiakaskokemus on siis vaihtoehtoinen tapa toteuttaa strategi-
aansa. Asiakaskokemuksen kasitteen alle kytkeytyy monia liiketaloustieteellisia ja markki-
noinnillisia tutkimussuuntauksia ja kasitteitd. Kasite voidaan kuitenkin maaritella tasmalli-
sesti. Asiakaskokemus voidaan maaritella sen ominaispiirteisiin pohjautuvalla maaritelmalla
asiakaspolun eri kosketuspisteissa rakentuvaksi, subjektiivisesti maarittyvaksi kognitii-
viseksi, emotionaaliseksi, sosiaaliseksi ja sensoriseksi kokemukseksi. Asiakaspolulla puo-
lestaan tarkoitetaan niin sanottua polkua, jonka asiakas kulkee harkitessaan, ostaessaan
ja kuluttaessaan tuotetta tai palvelua. Toisella tavalla helpommaksi maariteltyna asiakas-
kokemus on asiakkaan kasitys yrityksesta, joka on muodostunut edella mainituissa koske-
tuspisteissa, yrityksen herattamien tunteiden seka asiakkaan uusien seka vanhojen mieli-

kuvien perusteella. (Korkiakoski 2019, 19.)
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Tutkimuskirjallisuudessa korostuvat asiakaskokemuksen tietyt ominaispiirteet, joiden koh-
dalla nakyisi olevan laaja-alainen yhteisymmarrys tutkijoiden keskuudessa. Ominaispiirteita
ovat ajallinen luonne, subjektiivisuus ja moniulotteisuus. Asiakaskokemus rakentuu pikku-
hiljaa asiakkaan ja organisaation valisen asioinnin edetessa. Kaytanndssa ajallinen luonne
nakyy yksittaisissa asiakaskokemuksissa ja asiakassuhteen tasolla. Asiakaskokemus muo-
dostuu useammasta vaiheesta koko asiakaspolulla, joita ovat vaihe ennen ostamista, osta-
minen, ostamisen jalkeinen vaihe. Vuorovaikutustilanteet eli kosketuspisteet asiakkaan ja
organisaation valilla vaikuttavat asiakaskokemukseen. Asiakaskokemuksen moniulottei-
suus kasittaa ainakin seuraavat kasitteet: kognitiivinen, emotionaalinen, sosiaalinen ja sen-

sorinen. (Saarijarvi & Puustinen 2020.)

Asiakaskokemuksen kehittamista ei voi rajata yksittaisiin osa-alueisiin vaan se kasittaa
useita kuten yrityskulttuuri, palvelumuotoilu, digitalisaatio, brandi, asiakaspalvelu, myynti,
tukifunktiot. Mikali yritys panostaa henkilokokemuksen kehittdmiseen, voidaan yrityskult-
tuuri saada muutettua asiakaskeskeisemmaksi. Esimerkiksi tyontekijalle jarjestetty koulutus
voi parantaa ammattitaitoa, joka puolestaan nakyy tyontekijan osalta yrityksessa ammatti-
taitoisemman asiakaspalvelun tuottamisena ja asiakkaan nakokulmasta parempana asia-

kaskokemuksena. (Saarijarvi & Puustinen 2020.)

Palvelumuotoilussa pyritdan ymmartamaan asiakkaan muuttuneita paatds- ja ostoproses-
seja ja muutetaan liiketoimintaa vastaamaan muuttuvia tarpeita. Siina pyritdan kohti asia-
kaskeskeisempaa toimintaa. Digikehittdmisen avulla voidaan tuottaa asiakkaille parempia
palveluita, muttei digitalisaatioon panostaminen takaa aina parasta asiakaskokemusta.
Brandi voidaan uudistaa asiakaskeskeiseksi, joka on asiakaskokemuksen kehittamisen
kannalta tarkeaa. Asiakaspalvelu on usein asiakaskokemuksen kehittamisen keskeisimpia
toimintoja. Asiakas kohtaa yha harvemmin ihmiseen ollessaan yhteydessa yritykseen,
koska digitaaliset kohtaamiset kasvattavat osuuttaan suhteellisen nopeasti. Taman takia ne
vahaiset kohtaamiset asiakkaan ja asiakaspalvelijan valilla ovat entista tarkeampia. Asia-
kaskokemuksen kehittamiseen tulisi saada osalliseksi myynnin edustajia. Myynnin henki-
I0sto pitaisi saada mukaan yrityksen asiakaskokemuksen tavoitteisiin pitkalla tahtaimella.
(Korkiakoski 2019.)

3.6 Asiakkaiden hankkiminen

Asiakkaiden hankkiminen on yksi edellytyksista yrityksen toiminnalle. Asiakkaiden hankinta
tapahtuu tuomalla yritys jollain tapaa nakyville tai kuuluville. Oman toimialan tapahtumiin
kuten messuille osallistuminen ei ole lainkaan huono keino tuoda itselleen nakyvyytta. Fyy-
sisen nakyvyyden lisdksi oikein toteutettu markkinointi tuo yritystd todennakdisesti paljon

esille. Pitdd kuitenkin muistaa, ettd kaikki yrityksen kohtaamiset esimerkiksi nykyisten
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asiakkaiden, sidosryhmien tai messuilla tavatun potentiaalisen asiakkaan kanssa ovat osal-

taan yrityksen nakyville ja kuuluville tuomista. (Ukko 2021.)

Kun tapaat potentiaalisen asiakkaan, kerrot hanelle yrityksestasi ja tdman jalkeen han ker-
too toiminnastasi mahdollisesti useille tahoille. (Fried 2011, 193). Kun asiakas on hankittu,
tulisi huolehtia asiakkuuden hallinnasta. Silla voidaan parantaa yrityksen kilpailukykya, hyo-

dyntamalla asiakkaiden antamia tietoja. (Visma 2022.)

Asiakkuuden hallinta tapahtuu esimerkiksi siihen kehitetylla tietojarjestelmalla, jolla voidaan
tarkastella asiakaspalautteita, tunnistaa asiakkaiden tarpeet seka toiveet ja jarjestaa jalki-
markkinointi. Tietojen avulla voidaan hakea potentiaaliset asiakkaat. Eli asiakashallinta jar-
jestelmaa voidaan kayttaa jo siina vaiheessa, kun hankitaan uusia asiakkaita. Sen avulla
voidaan palvella nykyisia asiakkaita asiakaslahtdisesti. Asiakkuuden hallinnan avulla voi-
daan kohdistaa markkinointi ja myynti potentiaalisimmille asiakkaille ja kehittaa tuote seka

palveluvalikoimaa asiakaslahtoisesti. (Visma 2022.)

Asiakkuuden hallintajarjestelmalld tarkoitetaan CRM-jarjestelmaa (Customer relationship
management), joita on kehitelty erilaisten ohjelmistoalan yritysten toimesta. Esimerkiksi
Visma Services Oy:n kehittamiin jarjestelmiin kuuluu CRM-jarjestelma. Jarjestelmalla voi
seurata myynnin etenemista eri vaiheissa, ennustaa tulevaa myyntia laskutusta ja resurs-
sien tarvetta. Asiakkuudet voidaan hallita ensikontaktista laskutukseen jarjestelman avulla.
(Visma 2022.)

3.7 Verkostot

Seuraavassa kuvassa on verkostotutkimuksissa kaytettyja erilaisia teorioita.

Evoluutioteoriat Julkishallinnon verkostot  Sosiaalipsykologia

Kriittiset ndkokulmat Riippuvuusteoria Transaktiokustannustenteoria
Toimijaverkkoteoria (ANT) Strategiset verkostot Yrittdjaverkostot
Politiikkaverkostot Institutionaaliset teoriat ~ Sosiaalinen paaoma
Tuotantoketjut ja verkostot Innovatiivioverkostot Sosiaalisen vaihdannan teoria

Talous- ja maantieteellinen verkostotutkimus Strategiset kumppanuudet

Teollisten verkostojen tutkimus (IMP) Sosiaaliset verkostot

Kuva 2. Verkostotutkimuksen teorioita (Jarvensivu 2019)
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Seuraavaksi avataan verkostot kasitetta. Verkostot ovat lyhykaisyydessaan luottamukseen
perustuva tapa tehda yhteisty6ta. Verkostoty6 on puolestaan vastavuoroista ja pitkaan jat-
kuvaa autonomisten toimijoiden valista luottamukseen perustuvaa yhteisty6ta. Verkostoitu-
minen tarkoittaa laajempaa kasitetta kuin verkostotyd, mutta ne tarkoittavat Iahestulkoon
samaa kuin puhutaan tyonteon kontekstissa tapahtuvaa verkostoitumista. Verkostoja on
tutkittu edellisen kuvan nakdkulmista, jotka ovat toisiaan tdydentavia tai keskenaan jannit-

teisia. (Jarvensivu 2019.)

Resurssiriippuvuusteorian (Resource Dependence Theory) on huomattu vaikuttavan kaiken
verkostotutkimuksen taustalla, joko taustaoletuksen tasolla tai tietoisesti viitaten. Resurssi-
riippuvuusteoria voidaan kiteyttaa niin, ettd olemme kaikki riippuvaisia toistemme resurs-
seista ja siksi kaikki toiminta edellyttaa jonkinlaista vuorovaikutusta. Teorian ymmartaak-
seen on syyta tietaa mita resurssi kasite kokonaisuudessaan kasittaa. Resursseilla ei tassa
yhteydessa tarkoiteta vain taloudellisia, tuotannollisia ja kaupallisia resursseja vaan niiden
lisasi esimerkiksi myos ihmisiin liittyen voimavaroja, osaamisesta, kykyja tai inhimillisia omi-
naisuuksia. Eli otetaan huomioon muutkin kuin kaupankaynnin kohteeksi soveltuvat resurs-
sit. Teoriassa painotetaan, ettei kaikki ole tasa-arvoisessa riippuvuussuhteessa toisiinsa
vaan niilta 16ytyy eniten valtaa, joilla on hallussaan runsaasti muiden tarvitsemia arvokkaita,
harvinaisia, korvaamattomia tai vaikeasti kopioitavissa olevia resursseja. (Jarvensivu
2019.)

Verkostojen tutkimisen erilaisista ndkdkulmista transaktiokustannusten teoria liittyy resurs-
siriippuvuusteoriaan laheisesti. Teoria tarkoittaa kiteytetysti, ettd vaihtoehtojen harkitsemi-
sesta on tehty mallinnus, jonka avulla voidaan tehda jarjestelmallisesti paatos kolmesta
vaihtoehdosta. Teoriassa transaktiolla tarkoitetaan vaihdantaa, jossa voidaan tehda erilai-
sia valintoja. Kaksi ensimmaista vaihtoehtoa ovat jonkin asian tekeminen itse ja ostaminen.
Kolmas vaihtoehto on verkostoitua kehittadkseen uutta. Se tulee eteen viimeistaan silloin
kun kaksi ensimmaista vaihtoehtoa eivat ole mahdollisia. Eli asialle ei 160ydy myyjaa eika
sita voida itse tehda. Edelld mainittujen kahden teorian lisaksi verkostotutkimuksia yhdistaa
usein mikrotason verkostotutkiminen ja tiettyjen henkildiden tai organisaatioiden valisten
tapahtumien tai prosessien eli esimerkiksi sosiaalisten verkostojen tutkiminen. Tutkimuk-
sissa yrittdjaverkostoista toistuu usein yrittdjien sosiaalisten verkostojen tutkiminen. Orga-
nisaatiotasolla puolestaan tutkitaan usein yksilétason sijaan organisaatiotason yhteistyo6ta.
(Jarvensivu 2019.)

Verkostoon liittymisen lahtékohtana on kilpailukyvyn ja kannattavuuden parantaminen. Ver-
kostoitumalla voidaan pyrkia saamaan mittakaavaetuja. Esimerkiksi pienet- ja keskisuuret

yritykset voivat saada paremman kilpailuaseman suurempiin toimijoihin verraten, kun ne
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puhaltavat yhteen hiileen. Rahoittamalla yhteistd hanketta tai hankintoja voidaan saavuttaa
kustannussaastoja. Verkostot voivat ajatella fiksusti ja pyrkia toimimaan niin, etta kaikki toi-
mijat keskittyvat omaan ydinosaamiseen. Nain voidaan toimia tehokkaasti eli jokainen
omalla osa-alueellaan ja auttaa toinen toisiaan siina missa ovat parhaita. Jarkevaa verkos-
toissa on myds, ettd voidaan porukalla jakaa riski ja vahentaa sitd seka toimia joustavasti

ja tehokkaasti. (Suomen riskienhallintayhdistys 2021.)

Verkosto voi yhdessa saavuttaa rakenteen, jonka avulla voidaan myyda, tuottaa, kehittda
ja luoda uusia liiketoimintoja kilpailukykyisesti. Perusliiketoimintaverkkojen rakenne voi kay-
tanndssa muodostua esimerkiksi myynti-, tuotanto- ja markkinaverkosta. Kun taas uudista-
misverkot voivat koostua tuotekehitys-, tuotannonkehitys- ja benchmarking- verkosta. Kai-
killa verkoilla on tietysti oma tavoitteensa tukea liiketoiminnan tavoitteiden saavuttamista.
(Tuominen 2021, 154-156.)

Hankintaverkossa verkoston jasenet voivat tehda yhteisia hankintoja ja néin saavuttaa mer-
kittavia saastoja. Tuotekehitysverkko puolestaan voidaan kehitelld yhteisvoimin uusia tuote-
ja teknologiainnovaatioita. (Tuominen 2021, 154—155.) On itsestaan selvaa, etta yritys tar-
vitsee asiakkaita toimiakseen kannattavasti ja verkostoitumalla voidaan muun muassa
hankkia lisda asiakkaita, sekd voidaan isommalla joukolla palvella asiakkaita paremmin.
Sama asia kuin asiakashankinnassa itsensa kuuluviin ja nakyviin tuonnissa patee myos
verkostoitumiseen, eli sitd tapahtuu sielld missa yritys on jollain tavalla esilla (Uusyrityskes-
kus 2018). Verkostoituminen voi tapahtua samankaltaisten ja kilpailevien tai toisiaan tay-
dentavien yritysten yhteistydn tai yhteistydhankkeiden merkeissa (Suomen riskienhallin-
tayhdistys 2021). Netista I6ytyy lukemattomia keinoja, joiden avulla voi verkostoitua. Esi-

merkiksi Yrittajat-jarjesto tarjoaa jasenilleen verkostoitumistapahtumia (Yrittajat 2021).
3.8 Alustat

Tuoreimman Digibarometrin mukaan verkkokauppa-alustojen hydédyntaminen on lahes va-
haisinta Suomessa EU-28 maista. Verkkokauppamyynnin kehitys suhteessa vertailumaihin
on hidasta. Niiden lisdksi pohjoismaiden verkkokaupat myyvat suhteellisen vahan ulko-
maille. (Etlatieto 2021.)

Alustatalous ja alustat kasite ovat kehittyneet pikkuhiljaa. Ensimmaiseksi tuotekehityksen
tutkijat kayttivat kasitteita tuotealusta ja alusta, joilla tarkoitettiin uuden sukupolven tuottei-
den ja palveluiden tai uusien tuoteperheiden kehittamista esimerkiksi erilaisten tuotevariaa-
tioiden pohjaksi. Hyvana esimerkkind General Motorsin autobrandien tuotteet rakennettiin
yhteiseen tekniseen tuotealustaan. Nokian vanhemmat puhelimet ovat esimerkki tuoteper-

heestd yhteiselld alustalla. Seuraavaksi teknologiatutkijat maarittelivat alustan teollisen
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arvoverkoston kontrollipisteena. Microsoft sisallytti Windowsin kayttdjarjestelmaan oman
selaimensa vakiotoiminnalliseksi, joka haittasi kilpailevien selainten suosiota. Kaiken pe-
rustana on Windows, jonka paalle yritykset rakentavat tuotteitaan. Taman myéta Windowsin
katsottiin toimivan teollisen verkoston kontrollipisteena. Viimeisimpana teollisuustaloustie-
teilijat kuvasivat kasitteen tarkoittavan helposti kuvattuna tuotteiden ja palveluiden markki-

napaikoiksi kahden tai useamman osapuolen valilla. (Valtioneuvosto 2016.)

Vuonna 2018 markkina-arvoltaan kahdeksasta suurimmasta yrityksesta seitseman oli alus-
toja (Koponen 2019, s. 75). Alustatalous on lyhyesti sanottuna taloudellista toimintaa, johon
liittyvat erilaiset alustat (Koponen 2019, 74). Alustat muuttavat talouden ja yhteiskunnan
perusrakenteita jatkuvasti. On hyva tietaa, milloin puhutaan teknologisista ja milloin talou-

dellisista alustoista (Koponen 2019, 29).

Teknologiset alustat ovat kaiken pohja, joiden avulla voidaan pysya kilpailussa mukana.
Alustat jakautuvat sovellus-, tuote- ja teollisuusalustoihin. Kyseiset alustat eroavat toisis-
taan siina, etta alustat ovat tehty eri tarkoituksiin. Tuotealustan tarjoaman rungon paalle
voidaan rakentaa tuote, kun taas sovellusalustan rungon paalle voidaan luoda sovellus.
Yksi esimerkki teollisesta alustasta on Intelin prosessorit, joita kaytetaan laitteissa. Proses-
sorin kyvykkyys vaikuttaa suoraan siihen millaisia laitteita laitevalmistajat voivat valmistaa.

Eli prosessori on pohja minka paalle lahdetaan rakentamaan laite. (Koponen 2019, 30-31.)

Yrittajan kannattaisi kiinnittdd huomionsa paaasiassa taloudellisiin alustoihin. Taloudelliset
alustat tarjoavat taysin uusia mahdollisuuksia kilpailla. (Koponen 2019, 29). Niilld voidaan
luoda uusia markkinoita (Koponen 2019, 35). Omasta toiminnastaan voidaan esimerkiksi
tehda kansainvalinen verkkokaupan avulla. Tarkeaa olisi ymmartaa, etta alustat ovat tulleet
jaadakseen. Ne ovat muuttaneet ja tulevat muuttamaan yhteiskuntaa, joten yrityksen olisi
tarkeaa alkaa miettimaan miten hyoddyntaisi niitd omassa toiminnassaan saavuttaakseen

kilpailuetua. (Koponen 2019.)

Myyntialustat tarjoavat monia tapoja ostaa ja myyda tuotteita seka palveluita. Myyntialustoja
ovat alustaverkkokauppa, joukkorahoitusalusta ja jakamistalouteen liittyva alusta. Alusta-
verkkokaupassa ovat alustan toteutuksesta vastaava yllapitaja ja kauppiaat, jotka myyvat
tuotteitaan alustalla. Amazon suuryritys kauppaa omia tuotteitaan omalla verkkoalustalla,
mutta antaa muidenkin myyda tuotteitaan alustallaan. Vaihtoehtona alustojen hyodyntami-

sen sijaan on perustaa oma verkkokauppa. (Sekki 2021.)

Alustaverkko vastaa kauppakeskusta, joka pitaa sisallaan eri yritysten myymalsita. Alusta-
verkkokaupan yllapitaja mahdollistaa myyntialustan kauppiaille ja tdman lisaksi se mainos-
taa alustaa sekd hankkii asiakkaita sinne. Alustan kauppiaat maksavat vahintadankin myyn-

tiprovision alustassa myydyista tuotteista, mutta muitakin maksuja yllapitajalle. Oma
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verkkokauppa on puolestaan kuin yksittainen kauppa. Omassa verkkokaupassa myyntikate
on suurempi kuin alustaverkkokaupassa, koska silloin alustan yllapitajalle ei tarvitse mak-
saa myyntiprovisiota. Kiinteat kustannukset ovat korkeammat omassa verkkokaupassa, ja
mainonnan joutuu jarjestdmaan ja maksamaan itsenaisesti. Kiinteita kustannuksia muodos-
tuu useista asioista kuten varastoinnista, logistiikasta ja asiakaspalvelusta, jotka alusta

saattaisi jarjestaa kauppiaille edullisemmin. (Sekki 2021.)
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4 Suomen Yrittajat -jarjeston yrittajatutkimukset ja julkaisut
4.1 Suomen Yrittajat -jarjeston tutkimusten kaytto

Yrittgjia on tutkittu muun muassa aiemmin mainitun Osuuspankin ja Vaitéskirjatutkimuksen
merkeissa (Heikkinen 2007); (Taloustutkimus 2022). Niiden lisdksi nostamme esiin Suomen
Yrittdjat -jarjeston viimeaikaisimpia tutkimuksia, joista saadaan nakdkulmaa opinnaytetyo-

hoén. Jarjestdon toimesta tehdaan aktiivisesti tutkimuksia liittyen yrittajiin. (Yrittajat 2022.)

Seuraavat Suomen Yrittajat -jarjeston tutkimukset tuovat erilaista nakékulmaa tutkimuk-
seen kuin tyossa kasitellysta kirjallisuudesta ja tradenomeille tehtavista kyselytutkimuksista
keratty tieto. Suomen yrittajat -jarjeston internetsivulta I0ytyvia tutkimuksia on kaytetty mei-
dan oman tietomme pohjalla ja niistda on ammennettu lisaa syvyytta tutkimuksen rakentei-
siin. (Yrittajat 2022.)

4.2 Opiskelijasta yrittajaksi 2019 — Korkeakouluopiskelijoiden yrittajyys ja yritta-
jyyshalukkuus

Suomen Yrittajat ovat tehneet yhteistyéta Opiskelun ja koulutuksen tutkimussaatié Otuksen
kanssa tutkiakseen yliopisto- ja ammattikorkeakouluopiskelijoiden yrittajyytta ja yritta-
jyyshalukkuutta. Tutkimuksen tiedot kerattiin osana Opiskelijabarometria, johon vastasi 14
025 korkeakouluopiskelijaa. (Otus 2019.)

Tutkimuksesta selvisi 33 %:n opiskelijoista haluavan toimia yrittdjana valmistumisen jal-
keen. Yrittdjyytta valmistumisen jalkeen pitda todennakodisena 19 %. Kaksi suurinta syyta
yrittdjyyshalukkuudelle olivat mahdollisuus paattaa itsenaisesti tyostad ja mahdollisuus to-
teuttaa itseani. (Otus 2019.)

Suurimmiksi yrittdjyyden esteiksi koettin muun muassa yrittajyyteen liittyvat taloudelliset
riskit ja yrittajan tydmaara. Ainoastaan 14 % kokee opintojen antavan hyvat mahdollisuudet
toimia yrittajana. Vastaajista 69 % alkaisi kasvattaa perustamaansa yritystd mahdollisuuk-
sien mukaan. Korkeakouluopiskelijoista kolmasosa haluaisi toimia yrittajana valmistumisen
jalkeen, mutta pienempi maara pitaa sita todennakoisena. Aiemmin mainitusta Osuuspan-
kin tutkimuksesta kay ilmi etta, suurimpien motivaatiotekijoiden yrittajyydelle olevan itsenai-
syys, vapaus ja tyon tekeminen itselleen. ltsenaisyys ja vapaus tulee esiin suurimpina syina

myds tassa tutkimuksessa erilaisessa muodossa. (Otus 2019.)
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4.3 Yrittajagallup 2021: Yrittajan osaamisen kehittaminen

Viimeisin gallupkysely tehtiin sahkopostikyselyna pk-yrityksille, johon vastasi 1029 yrityksen
edustajaa. Kyselyn aihe liittyi yrittdjien osaamisen kehittamiseen. Yrittdjiltd kysyttiin: Kuinka
helppoa on yrittdjana 16ytaa itselle sopivaa koulutusta? Vastauksista aika tarkalleen puolet
kokivat sopivan koulutuksen 16ytdmisen melko helpoksi. "Erittdin helppoa” vastasi 23 % ja
loput 27 % jakautui vastausten "Erittain vaikeaa”, "Melko vaikeaa” ja "En osaa sanoa” vélille.
Yhdessa kysymyksista kysyttiin esteitd osaamisen kehittdmiselle monivalintakysymyksena,
johon suosituimmaksi vastaukseksi 71 %:lle vastaajista valikoitui ajan puute. Toiseksi suo-
situin vastaus oli rahan puute, jonka vastasi 32 %. Vahemman suositumpia vastauksia olivat
"Ei ole riittavaa tietoa koulutuksista”, "Aiemmat huonot kokemukset koulutuksista”, "Ei mi-

kaan edellda mainituista” ja "En osaa sanoa”. (Kantar 2021.)

Seuraavassa kuvassa esitetaan Yrittajagallupiin osallistuneiden yrittdjien vastaukset kysy-
mykseen “Kuinka helppoa on yrittdjana I0ytaa itselle sopivaa koulutusta?”. Vastauksien tu-
lokset esitetaan ympyradiagrammin seka palkkikaavion muodossa. Ympyradiagrammi esit-
taa vastaajien suorat vastaukset kysymykseen. Palkkikaavio ottaa vastauksessa huomioon
vastaajien yritysten kokoluokan, toimialan, toimialueen, ian, jasenyyden Suomen Yrittajat-

jarjestdssa seka sukupuolen.

Kuinka helppoa on yrittajana Ioytaa itselle sopivaa koulutusta

Kuinka helppoa sinun on yrittdjand 16ytaa itsellesi

sopivaa koulutusta?
Marraskuu 22.11-7.12./2021 (n=1047)

Erittain
Melko vaikeaa o
vaikeaa Erittain
H helppoa

En osaa
sanoa

Melko
helppoa

Kuinka helppoa sinun on yrittajana loytaa itsellesi sopivaa koulutusta?

Marraskuu 22.11-7.12./2021 (n=1047)

Marraskuu 22.11-7.12./2021 (n=1047)
TYONTEKIJOIDEN MAARA:

1 hlé (n=416)

2-4 hléa (n=261)

5-9 hléa (n=155)

10 hléa tai enemman (n=214)
YRITYKSEN TOIMIALA:
Teollisuus (n=100)

Kauppa (n=163)
Rakentaminen (n=131)
Palvelut (n=617)

ALUE (NUTS2, PKS ERIKSEEN):
Padkaupunkiseutu (n=217)
Uusimaa (n=122)

Etela-Suomi (n=236)
Lansi-Suomi (n=269)

Pohjois- ja Itd-Suomi (n=202)
IKA:

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100% ka.
3,06
> &4 | EESNE 3,08
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18-39 v (n=134)

40-49 v (n=224)

50-59 v (n=390)

60- v (n=297)

SUOMEN YRITTAJIEN JASEN:
Kylla on (n=820)

Ei ole (n=213)

SUKUPUOLI:

Nainen (n=342)

Mies (n=694)

B Erittdin helppoa (4) ® Melko helppoa (3)
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En osaa sanoa ® Melko vaikeaa (2) ®Erittdin vaikeaa (1)

Kuva 3. Yrittdjagallup: Kuinka helppoa on I6ytaa itselle sopivaa koulutusta? (Kantar 2021)
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Yhteenvetona voidaan lyhyesti todeta, etta valtaosa yrittdjista kokee sopivan koulutuksen
I6ytymisen vahintaankin melko helppona. Suurimpina esteind osaamisen kehittdmiseen
valtaosa yrittdjista pitda ajan- ja rahan puutetta. Yrittajat selvastikin tietavat mihin koulutuk-
seen heidan tulisi hakeutua kehittddkseen itsedan, mutta monesti ndkevat itsensa kehitta-

misen esteena ajan- ja rahan puutteen. (Kantar 2021.)
4.4 Pk-yritysbarometrit 2021

Pk-yritysbarometri tehdaan Suomen Yrittdjien, Finnveran ja elinkeinoministerion toimesta
kahdesti vuodessa. Siina lyhyesti sanottuna paivitetdan suomalaisten pk-yritysten nykyti-
lannetta. Raportissa tarkastellaan suhdanneodotuksia, kehittymista seka investointeja ja ra-

hoitustilannetta. Barometri perustuu 4600 yrityksen vastauksiin. (Taloustutkimus 2021.)

Seuraava kuvaaja esittda Pk-yritysbarometrin suhdannenakymat ja BKT:n maaran muutok-
sen.

Pk-yritysbarometrin suhdannenakymat ja BKT:n maaran muutos

10,0

Suhdannenakymat puoli vuotta aiemmin 6.0
4.0
20
0.0

-2.0

-4.0

-6.0

-8.0

1-10,0

Bkt:n maaran muutos, %

Kuva 4. Pk-yritysbarometrin suhdannenakymat ja BKT:n maaran muutos. (Taloustutkimus 2021)

Syksylla tehdysta Pk-barometrista kay ilmi pk-yritysten nédkymien parantuneet COVID-19-
pandemian ajan jalkeen ja suhdanneodotukset on nousseet. Talouden odotetaan kasvavan
vuonna 2022. Monivalintakysymyksessa tarkeimpina kehittamistarpeina pitivat 51 % pk-yri-
tyksista markkinointia ja myyntia. Toiseksi tarkeimpana 34 % pitivat henkiléston kehitta-

mistd ja koulutusta. Lahestulkoon saman sijan saivat seuraavat vastaukset: Ei
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kehittdmistarpeita tai ei osaa sanoa” (19 %), "Yhteisty6/verkottuminen tuotannollisessa toi-
minnassa, alihankinta” (18 %), "Johtaminen” (18 %), "Tuotanto ja materiaalitoiminnot, tieto-
tekniikka, tuotekehitys ja laatu” (18 %), "Rahoitus, talous ja laskentatoimi” (17 %). (Talous-
tutkimus 2021.)

Kaikilta yrityksilta kysyttaessa 20 % yrityksista vastasi pahimman kehittdmisen esteen ole-
van Yleinen suhdanne- /taloustilanne. Vastaajista 17 % vastasi tydvoiman saatavuus. Kol-
manneksi suosituin vastaus oli "Ei osaa sanoa” (16 %). Rahoitus ja resurssitekijat kuuluivat
vahiten pahimpiin kehittdmisen esteisiin. Esille nostettava asia barometrista tdhan tutkimuk-
seen on yritysten kasvuhakuisuus. Kaikista yrityksista 8 % olivat voimakkaasti kasvuhakui-
sia ja 33 % kasvuhakuisia. 31 % haluavat séilyttdd asemansa ja lopuilla ei ole kasvutavoit-

teita tai sitten ne lopettavat toimintansa. (Taloustutkimus 2021.)

Digitaalisten tyokalujen ja palvelujen kaytosta kysyttiin myos, joista yrityksen omat internet-
kotisivut olivat kaytdssa 77 %:lla vastaajista ja 5 % aikoo ottaa ne kayttéon. Muita kaytettyja
tydkaluja ja palveluja olivat Sosiaalinen media (60 %) ja Pilvipalvelut (43 %). Vahiten kay-
tettyihin kuuluivat Big Datan kayttd ja Teollinen internet, joita molempien osalta kayttavat
ainoastaan 3 % vastaajista. Suurimmat liikketoiminnan digitalisoitumisen merkitykset olivat
yrityskuvan vahvistuminen, ja uusien asiakasryhmien tavoittaminen. Kansainvalistyminen

oli selkeasti vahiten merkityksellinen tekija. (Taloustutkimus 2021.)

Yritysten kehittdmistarpeista nousi selkeasti ykkdspaikalle markkinointi ja myynti. Yleinen
suhdanne-/ taloustilanne nahdaan useimmin kehittdmisen esteena yrityksissa. Rahoitus ja
resurssitekijat kuuluivat harvan yrityksen esteisiin. Valtaosa yrityksista haluaa yrityksen
kasvun osalta vahintaan sailyttaa asemansa ja joka kolmannes kaikista yrityksista on kas-
vuhakuinen. Suosituimpia digitaalisia tydkaluja ja palveluja ovat yrityksen internet-kotisivut
ja sosiaalinen media. Niilld on usein tarkoitus tuoda yritysta esille julkisesti ja hankkia uusia

asiakkaita. (Taloustutkimus 2021.)
4.5 Digibarometri 2021 — Vuosikymmen verkkokauppaa ja alustataloutta

Digibarometrin ovat julkaisseet Tyo- ja elinkeinoministerid, Liikenne- ja viestintaministerio,
Elinkeinoelaman keskusliitto ja Suomen yrittajat. Digibarometrin toteutti Etlatieto Oy ja sen
teemana oli verkko- ja alustakauppa vuonna 2021. Digibarometrissa mitattiin digitaalisuu-
den hyodyntamista. Siind mitataan kansainvalisesti eri maiden osalta digitaalisuuden hy6-

dyntamisen edellytykset, kayttd ja vaikutukset. (Etlatieto 2021.)

Paasektoreita mittauksessa ovat yritykset, kansalaiset ja julkinen. Kaikkia mittareita ja
paasektoreita tarkastellessa Suomi nousi edellisen vuoden kolmannelta sijalta toiselle si-

jalle vuonna 2021. Tanska piti ensimmaisen sijan, johon se sijoittui myos edellisend vuonna.
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Suomi on pysynyt kahdeksan vuoden ajan kolmen parhaan joukossa ja oli niiden aikana

ensimmaiselld sijalla vuonna 2016. (Etlatieto 2021.)

Paasektoreita vertaillessa Suomi nousi julkisen sektorin osalta sijalle 1. Yritysten kannalta
Suomessa on muun muassa edistyksellinen tieto- ja viestintadteknologiaa sivuava lainsaa-
danto, viestintapalveluissa hyva kilpailu ja riittava rahoitus teknologian kehittamiseen. Suo-
messa luotetaan viranomaisjarjestelmien tietoturvaan, ja Suomi kuuluu parhaimpiin viran-
omaisten sahkdisten palveluiden yleisyydessa. Kansalaisten vertailussa Suomi putosi si-
jalle 4. Kansalaisten digiosaaminen ja nettitaidot ovat hyvat. Mobiililaajakaistan kaytossa
Suomi kuuluu parhaimpiin, ja peruspalvelut ovat hyvin saatavissa tieto- ja viestintateknolo-
gian kautta. Muun muassa netin kayton aktiivisuudessa, ja tieto- ja viestintateknologiaa hy6-
dyntavassa yhteiskunnallisessa osallistumisessa on parannettavaa. Yritysten vertailussa
maamme nousi reippaasti ja sijoittui neljanneksi. Tama johtui pilvipalveluiden hyddyntami-
sesta, edistyksellisesta viestintateknologiasta ja tietoverkkojen turvallisuuden huomioimi-
sesta. (Etlatieto 2021.)

Viime vuoteen verrattuna muun muassa big datan hydédyntdminen ja nettisivujen tekniset
ominaisuudet paransivat asemiaan suhteessa vertailumaihin. Parannettavaa I6ytyy ainakin
sosiaalisen median kaytdssa, nopeiden laajakaistayhteyksin yleisyydessa ja pilvipalvelui-
den teknisissa valmiuksissa. Verkkokaupassa tuotteiden ja palveluiden myynnissa ei ollut
paljon kehitystd Suomen osalta, vaikka edusti EU-27 maiden keskitasoa vuonna 2020 ja
kasvu onkin ollut viime vuosina hyvin maltillista. Monet maat ovat kuroneet Suomen kiinni
sen osalta Euroopassa. Tanska ja Ruotsi kiitda karjessa EU-27 maiden osalta. Vaikkakin
verkkokauppamyynti nayttaisi menevan ainakin Ruotsin ja Tanskan osalta hyvin pohjois-
maissa, niin pohjoismaiset verkkokaupat myyvat ulkomaille muita harvemmin. Verkko-
kauppa-alustojen hyédyntaminen on lahes vahaisintd Suomessa. Alustoja hyddynnetaan

EU-28 maissa kuluttajaverkkokaupoissa eniten majoitus- ja ravintola-alalla. (Etlatieto 2021.)
4.6 Valtakunnallinen omistajanvaihdosbarometri 2021

Valtakunnallinen omistajanvaihdosbarometri toteutetaan omistajanvaihdosfoorumin toi-
mesta, joka tekee omistajanvaihdosten edistdmisty6ta. Omistajanvaihdosfoorumin rahoi-

muun muassa Suomen Yrittgjat. (Omistajanvaihdosfoorumi 2021.)

Tutkimusaineisto kerattiin yritysten omistaja yrityksilta ja toimitusjohtajilta internetkyselylla,
johon saatiin 2333 vastaajaa. Tutkimuksessa haluttiin selvittda vahintaankin yrittajien aiko-

muksia omistajanvaihdoksiin seka kokemuksia ja toteutetuista omistajanvaihdoksista
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myyjien ja ostajien nakdkulmasta. Omistajanvaihdoskasite jakautuu sukupolvenvaihdoksiin

ja yrityskauppoihin. (Omistajanvaihdosfoorumi 2021.)

Tutkimus tehtiin erikseen yli 55-vuotiaille seka 55- vuotiaille ja sitd nuoremmille. Tutkimuk-
sesta ilmenee ostamalla yrittajaksi ryhtymisen yleistyvan. Joka seitsemas on ostanut nykyi-
sen yrityksen tai sen liiketoiminnan. Kuitenkin nuoremmassa ikdhaarukassa ostamalla yrit-
tajaksi ryhtyminen on vertailuajankohtaan verratessa laskussa. Neljannes nuoremman ika-
haarukan vastaajista ovat kiinnostuneita yrityksen tai liiketoiminnan ostamisesta ja 17 %

suhtautui ostamisen ajatukseen neutraalisti. (Omistajanvaihdosfoorumi 2021.)

Yli 55-vuotiaiden yrittdjien osalta 44 % suunnittelee yrityksen myyntia ulkopuoliselle, 25 %
toiminnan lopettamista ja 20 % sukupolvenvaihdosta perheen sisalla. Muut omistajat (9 %)
aikovat jatkaa toimintaa, kun nykyinen yrittaja luopuu yrityksesta. Sukupolvenvaihdosaiko-
mukset ovat laskeneet ja lopettamisaikeet kasvaneet aiempaan barometriin vertaillessa
(2018 omistajanvaihdosbarometri). Yrityskauppamarkkinoille on menossa vahemman yri-
tyksia vertailuajankohtaan verrattuna, mutta yha useammin yrityksen muut omistajat jatka-
vat yritystoimintaa nykyisen yrittdjan luopuessa toiminnasta. 55-vuotiaista ja sitd nuorem-

mista 40 %:lla on kiinnostusta yrityksen myymiseen. (Omistajanvaihdosfoorumi 2021.)
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5 Tradenomien opinnot ja yrittajyys
5.1 Tradenomien opinnot

Tradenomien opinnot ovat erittdin laajat ja koskevat montaa eri aihepiirid. Opinnot kasitte-
levat muun muassa juridiikkaa, laskentatoimia sekad markkinointia. Voimme kuitenkin aja-
tella, etta kaikista kursseista on hyotya yrittajalle vaikkei kurssi varsinaisesti kasittelisi yrit-
tajyytta. Toiset opinnot luonnollisesti painottavat enemman yrittajyytta kuin toiset, esimer-
kiksi laskentatoimi versus juridiikka, mutta kuitenkin kaikesta on hyoétya yrittjalle. Tra-
denomien koulutus kestaa tavallisesti kolme ja puoli vuotta, jonka aikana suoritetaan yh-
teensa vahintdan 210 opintopistettd. Kouluista riippuen pakolliset kurssit voivat vaihdella,
mutta kaikille yhteisia ovat viiden kuukauden tydharjoittelu ja opinnaytetyd, joista tulee yh-
teensa 45 opintopistetta. Juuri monipuolinen osaaminen on tarkea osa yrittajaksi ryhtymista.
(Lab 2021.)

Kuten yllda on mainittu, yrittajalle on eduksi omata monipuolista tietoa eri aihepiireista. Tra-
denomit suorittavat monia eri kursseja. Jos kuitenkin pureudutaan tarkemmin muutamaan
esimerkkiin ja tarkastellaan, miten niista on hyotya yrittajalle. Esimerkkeina kaytetdan kahta
pakollista kurssia Lahden ammattikorkeakoulusta, Esimiestyé ja Liiketoiminnan juridiset ja
taloudelliset 1ahtokohdat. Moni saattaa ajatella, ettd Esimiestyd voi olla yrittdjille hyodylli-
sempi kurssi. Kurssit kasittelevat yrittajyytta eri ndkokulmista, mutta ei voida sanoa, etta
toinen kursseista olisi hyddyllisempi yrittdjalle kuin toinen. Esimiestyd kurssilla opitaan, mil-
lainen on hyva esimies ja mitd se ihmiselta vaatii eli varsin tarkeita tietoja yrittajyydesta
haaveilevalle. Liiketoiminnan juridiset ja taloudelliset lahtokohdat kurssilla tarkastellaan lii-
ketoimintaa eri nakdkulmasta kuin muilla kursseilla. Kurssilla opitaan juridiikan perusteita,
joita ilman yrityksen perustaminen vaikenee huomattavasti. Opitaan erilaisia yritysmuotoja
ja niihin liittyvia lakeja. (Lab 2021.)

Kursseja on siis todella paljon erilaisia, mutta jokainen niista tarjoaa jonkin uuden nakdokul-
man yrittajyyteen. Tradenomi tutkinto antaa valmiudet tydskennella todella monessa eri teh-
tavassa, joten opintojen pitdd myds koskea laajasti eri aihepiireja, mika palvelee hyvin yrit-

tajaksi haluavia opiskelijoita. (Lab 2021.)
5.2 Kasitteen rajaus

Tutkimuksessa on otettu huomioon ainoastaan tradenomi tutkinto, eika kaikkia ammattikor-
keakoulu tutkintoa suorittavien edellytyksia perustaa kannattava yritys valmistumisen jal-
keen. Aihe on erittain laaja eika aihetta saa riittavasti rajattua, jos ottaa huomioon kaikki

ammattikorkeakoulujen opiskelijat.
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Kaikki tradenomiopinnot voivat, nakékulmasta riippuen koskea yrittajyytta ja on luontevaa
tarkastella tassa tutkimuksessa ainoastaan tradenomitutkintoa suorittavia, tai jo valmistu-
neita tradenomeja. Siitd huolimatta, ettad opinnaytetydssa keskitymme ainoastaan entisiin ja

nykyisiin tradenomeihin, voi tutkimusta soveltaa myos muiden alojen opiskelijoihin.

5.3  Yrittajyys

Yrittajyys on laaja kasite ja se kasittdd monta eri muotoa, mutta mita yrittdminen pohjimmil-
taan on? “Yrittdminen on oman osaamisen hyddyntamista ja uskomista omaan liikeideaan”.
Yrittaja yrittaa jollain tavoin luoda kuluttajalle uutta arvoa. Oli kyseessa sitten esimerkiksi
uuden tuotteen/palvelun luominen tai jollakin tavoin yritys parantaa jo olemassa olevaa tuo-

tetta/palvelua. (Uusyrityskeskus 2021.)

Yrittdminen on aina riskialtista ja usein yrittaja sitoutuu lilkkeideaansa koko omaisuudellaan,
mutta tdma riippuu yrittdmisen muodosta, johon pureudutaan tarkemmin myéhemmin. Yrit-
tajan keskeisin tavoite, tai ainakin sen pitaisi olla, on tehda voittoa, jolla pystyy kattamaan
oman eldmisen ilman ulkopuolisten apua. Jos yrittdja vahankin menestyy palkkaa han usein
muita tyontekijoita pystyakseen olemaan tehokkaampi. Yrittdjyys saattaa paperilla kuulos-
taa helpolta, mutta jokaiseen vaiheeseen sisaltyy aina riskeja ja on vaikea ennakkoon tietda

kannattaako esimerkiksi palkata uusi tyontekija. (Uusyrityskeskus 2021.)
5.4 Yritysmuotoja

Yrittajyydessa on monta eri muotoa. Yrittaja voi olla joko paatoiminen tai osa-aikainen. Paa-
toimisen yrittdjan tarkka maaritelma vaihtelee, mutta esimerkiksi Finka sivuston mukaan,
“Tyottomyysturvalaissa paatoimisena yrittajana pidetaan henkilda, jonka katsotaan saavan
paaasiallisen toimeentulonsa yritystoiminnasta” (Finka 2022). Paatoimisen yrittajyyden eri
muotoja voivat olla Toiminimi, Osuuskunta, Osakeyhtid, Avoin yhtid ja Kommandiittiyhtio.
(infoFinland 2021.)

Opinnaytetydssa tutkitaan paatoimista yrittajyytta, mutta yrittajyys voi olla myés osa-ai-
kaista. Osa-aikaisessa eli sivutoimisessa yrittajyydessa, yrittaja ansaitsee paaasiallisen toi-
meentulonsa muilla tavoin kuin yritystoimintonsa kautta. Yrittaja on silloin tyypillisesti opis-
kelija, palkansaaja tai eldkeldinen. Sivutoiminen yrittdja voi valita minka tahansa yrittaja-
muodon, jonka paatoiminenkin yrittaja voisi valita. Tyypillisesti sivutoiminen yrittaja toimii
yksin ja yritysmuotona on Toiminimi. Mikaan ei kuitenkaan esta valitsemasta muitakin yri-

tysmuotoja. (Yrityksen-Perustaminen n.d.)
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5.5 Kannattava yritys kasite

Kannattava yritystoiminta on tarkein edellytys sille, etta yritys kykenee jatkamaan toimin-
taansa (Hyytinen & Maliranta 2015). Millainen on sitten kannattava yritys ja miten kannat-

tavuutta voidaan mitata?

Yksinkertaistettuna: yritys ei toimi kannattavasti, kun se tuottaa tappiota. Yrityksen tuotta-
essa tappiota se joutuu rahoittamaan toimintansa omasta padomasta, ja mikali tappiollinen
ajanjakso on riittdvan pitka, jokainen yritys joutuisi lopulta konkurssiin. Yritys voi myds ra-
hoittaa omaa toimintaansa vieraalla padomalla, mutta seuraus olisi sama. Mikali yrityksen
tappiollinen ajanjakso on riittdvan pitka, se ei pysty suoriutumaan koroista, jotka liittyvat

vieraaseen pddomaan ja lopulta yritys joutuu konkurssiin. (Hyytinen & Maliranta 2015.)

Tarkemmin analysoituna yrityksen tappiollinen ajanjakso ei kerro juuri mitdan yrityksen ky-
vykkyydesta toimia kannattavasti. Se on esimerkiksi saattanut tehda isoja investointeja ja
tdman seurauksena yritys on tehnyt tappiota. On kuitenkin olemassa monia eri mittareita,

jotka mittaavat tarkemmin yrityksen kannattavuutta. (Hyytinen & Maliranta 2015.)
5.6 Tunnuslukuja

Yrityksien toimintaedellytyksia tarkasteltaessa kaytetaan erilaisia mittareita eli tunnuslukuja.
Yleensa tunnusluvut koskevat kannattavuutta, maksuvalmiutta ja vakavaraisuutta. Nailla
erilaisilla tunnusluvuilla pyritddn saamaan mahdollisen tarkasti selville yrityksen taloudelli-
set toimintaedellytykset. Tarkoitus on maarittaa, millainen on kannattava yritys, mutta saa-
dakseen sen selville ei riita tarkastella pelkastaan kannattavuuden tunnuslukuja, vaan pitaa

tutkia myds maksuvalmiuden ja vakavaraisuuden tunnuslukuja. (Almatalent 2022.)

Tunnuslukuja on todella paljon erilaisia, mutta kaikkia ei tarvitse tietdd saadakseen tarkan
kuvan yrityksen taloudellisesta tilasta. Kuinka paljon tai kuinka vahan erilaisia tunnuslukuja
tarvitsee tutkia, riippuu monesta eri tekijasta, riippuen mitd halutaan saada selville. Jokai-
sella henkil6llad on erilainen nakdkulma mitd haluaa painottaa enemman ja on ero, maarite-

tdankd yrityksen kannattavuutta sisaltapain vai ulkoapain. (Almatalent 2022.)
5.7 Kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden tunnuslukuja

Kannattavuutta tarkasteltaessa kaytetaan paasaantoisesti likevaihtoon suhteutettuihin ka-
temittareihin ja padomaan suhteutettuihin tuottomittareihin. Yleisia katemittareita ovat muun
muassa kayttdkateprosentti ja liiketulosprosentti. Yleisimmat tuottomittarit ovat puolestaan
oman paaoman tuottoprosentti, sijoitetun padoman tuottoprosentti ja kokonaispddoman
tuottoprosentti. (Almatalent 2022.)
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Kuten aikaisemmin on mainittu saadakseen syvallisempaa tietoa, siitd onko jokin yritys kan-
nattava, pitaa tutkia myés vakavaraisuutta ja maksuvalmiutta. Vaikka yrityksen kannatta-
vuutta koskevat tunnusluvut nayttavat hyvilta ei tarkoita, etta yrityksen rahoitus olisi kun-
nossa tai yritys on kykeneva hoitamaan maksuvelvoitteensa. Toisin sanoen oleellinen asia
yrityksen kannattavuutta ja taloudellisia nakymia arvioidessa on huomioida monia erilaisia
tunnuslukuja, erityisesti kannattavuudesta, vakavaraisuudesta ja maksuvalmiudesta. (Al-
matalent 2022.)

Vakavaraisuutta tarkasteltaessa keskitytaan tutkimaan staattisten rahoitusrakenteiden, etta
dynaamisilla rahoituksen riittdvyyden mittareita. Staattisen rahoitusrakenteiden mittareita
ovat muun muassa omavaraisuusaste ja velkaantumisaste. Tyypillisia dynaamisen rahoi-
tuksen mittareita ovat muun muassa vieraan paaoman takaisinmaksuaika ja nettorahoitus-
kulut / kayttokate. (Almatalent 2022.)

5.8 Tunnuslukujen tulkitseminen

Edella mainittuja mittareita kaytetaan arvioimaan yrityksen kannattavuutta, mutta tunnuslu-
kujen tulkitseminen ei ole aina yksinkertaista. Esimerkiksi kayttokateprosentti kuvaa yrityk-
sen liiketoiminnan tulosta ennen poistoja, rahoituseria ja veroja. Kayttdkateprosentti kuvaa,
kuinka paljon yrityksen liikevaihdosta jaa katetta, kun siitd vahennetaan yrityksen toiminta-
kulut. (Almatalent 2022.)

Kayttokatteelle ei kuitenkaan voida maarittaa yleisia ohjearvoja, vaan sen tulkinta maaray-
tyy pitkalti yrityksen toimialasta ja padomarakenteesta. Koska kayttokateprosentille ei voida
maarittaa yleisia ohjearvoja, on kannattavuutta arvioitaessa keskeisessa asemassa kaytto-
kateprosentin arvioiminen useamman vuoden katekehitykseen, toimialalukuihin seka kayt-
tokatteen riittdvyys lainanhoitokulujen, verojen, investointien ja voitonjaon nakdkulmasta.
(Almatalent 2022.)
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6 Tutkimuksen toteutus
6.1 Tutkimuksen eteneminen

Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksella, ja tuloksia on analysoitu muun muassa ristiintau-
lukointia kayttaen. Opinnaytetyd toteutettiin kahdella kyselylld, joista toinen suunnattiin en-
tisille opiskelijoille ja toinen nykyisille opiskelijoille. Toimeksiantaja Tradenomiliitto lahetti

kyselyt omia kanaviaan pitkin ja kun tulokset saatiin, ne analysoitiin erilaisilla menetelmilla.

Kyselyt ovat opinnaytetydn merkittavimmat osat, muttei tyd rajoitu ainoastaan kyselyihin.
Tutkimuksessa tarkastellaan eri lahtokohdista mita kannattava yritystoiminta vaatii ja pe-
rehdytetdan syvemmin yritystoimintaan ja sen eri osa-alueisiin. Yritys on kohtuullisen
helppo perustaa, mutta jotta siitd muodostuisi kannattava pitkalla aikavalilla vaatii tarkem-

paa tarkastelua.
6.2 Tutkimuksen ongelma, tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tutkimuskysymys on "Miten tradenomit arvioivat omia edellytyksiaan perus-
taa kannattava yritys valmistumisen jalkeen”. Opinnaytetyolla on tarkoitus muodostaa kasi-
tys siitd, onko tradenomitutkinto riittdva tutkinto yrittajyytta varten, ja muuttuvatko edellytyk-
set merkittavasti aloittaa yrittajyys valmistumisen jalkeen verrattuna siihen, jos on viela opis-
kelija. Tutkimusongelmaa on tarkennettu alatutkimus otsikolla, ” Opiskelevien- ja valmistu-

neiden tradenomien edellytysten eroavaisuudet kannattavan yrityksen perustamisessa”.

Alatutkimus otsikolla on tarkoitus selventaa tutkimusongelman jalkimmaista osaa, ja saada
tarkempi vertailu tradenomiopiskelijoiden ja valmistuneiden valilla. Tutkimuksen keskeinen
kysymys painottuu valmistumisen jalkeisiin muutamiin vuosiin, mutta alatutkimus otsikolla
saadaan tuotua selvemmin myds tydn toinen puoli, joka keskittyy ennen valmistumista ta-

pahtuviin ratkaisuihin.

Tutkimuksella pyritdan saamaan vahvistus hypoteesille, ettd tradenomitutkinto on riittava
tutkinto kannattavan yritystoiminnan perustamiseen. Hypoteesin osoittautuessa oikeaksi,
tutkimus toivottavasti madaltaa kynnysta eparoivien opiskelijoiden ja valmistuneiden kes-

kuudessa, jotka monien ajatusten seassa ajattelevat, onko minun jarkevaa perustaa yritys?

Opinnaytetyon aihe on laaja ja sen rajaus on tarkeaa. Kaikista koulutusaloista olemme kes-
kittyneet, kuten tutkimuskysymyksesta kay ilmi, nykyisiin ja entisiin tradenomiopiskelijoihin.
Tutkimme aikaisempia yrittajyyteen liittyvia tutkimuksia ja havainneet, etta tallaista tutki-

musta ei ole aikaisemmin tehty ja sille voisi olla selkea tarve. Tietoa tutkimusta varten
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olemme etsineet yrittajyyttd koskevasta kirjallisuudesta, tieteelisistd artikkeleista seka

muista yrittajyyteen liittyvista tutkimuksista.

6.3 Tutkimuksen teoreettinen viitekehys, tutkimusstrategia ja tiedonkeruumene-

telma

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys muodostuu aiemmista tutkimuksista ja tieteellisesta

kirjallisuudesta liittyen yritysten menestystekijoihin, kannattavuuteen

Kirjallisuuskatsauksen ensimmaisessa osassa perustellaan yrittdjan persoonallisuuspiirtei-
den ja taitojen yhteytta yrityksen kasvuun. Ensimmaisessa kappaleessa tuodaan esille tut-
kimustuloksia yrittdjan persoonallisuuspiirteiden yhteydesta yrityksen kasvuun Big five- teo-
rian mukaan tarkastelusta tutkimuksesta. Tutkimukseen valittiin kattavat korrelatiiviseen tut-
kimusasetelmaan sopivat tilasto- ja analyysimenetelmat Yrittdjan persoonallisuuspiirteiden
yhteys yrityksen kasvuun voitiin perustella vaitdskirjasta 16ytyvien tuloksien pohjalta viiden
faktorin mukaisella PK5- testilla. Taman tutkimuksen avulla ei voida yleisesti todeta yhteytta
I6ytyvan persoonallisuuspiirteiden ja yrityksen kasvun valilla, mutta se antaa signaalin yh-
teyden loytymisesta. Opinnaytetydssa ei ole tarkoitus todistaa yhteytta, vaan selvittaa tra-
denomien omaa nakemysta siitd, onko heilla mielestaan vyrittajalle tyypillisia persoonalli-
suuspiirteita. (Heikkinen 2007.)

Ensimmaisessa osassa kirjallisuuskatsausta kdydaan lapi myds yrittajalle tyypillisia persoo-
nallisuuspiirteitd ja maaritelldan ne tarkemmin (Suomi.fi-verkkotoimitus 2019). Lopuksi yrit-
tajan taidot avataan kasitteena ja kerrotaan miten ja missa niita voi kehittda. Teoreettinen
vitekehys luodaan aiemmasta tutkimuksesta liittyen yrittdjan persoonallisuuspiirteista,
jossa kay ilmi persoonallisuuspiirteiden lisdksi myds taidoilla olevan yhteys yrityksen kas-
vuun (Heikkinen 2007). Muutoin osion viitekehys muodostuu tieteellisesta kirjallisuudesta.
Opinnaytetydssa mainitut yrittajalle tyypilliset persoonallisuuspiirteet ovat vain esimerkkeja
ja ei voida olla varmoja niiden soveltuvuudesta mille tahansa toimialalle. Kyseisista persoo-
nallisuuspiirteistd saa hahmotettua, millaisia persoonallisuuspiirteita yrittajalta voisi 16ytya.
(Suomi.fi-verkkotoimitus 2019.)

Kirjallisuuskatsauksen toisessa osassa annetaan esimerkkeja erilaisiin liiketoiminnan kehit-
tadmiseen liittyviin aihepiireihin. Siind tuodaan esille laajasti keinoja, joilla voidaan mahdolli-
sesti vaikuttaa liiketoiminnan menestymiseen ja kannattavuuteen. Niiden osalta teoreetti-
nen viitekehys muodostuu aiemmista tutkimuksista liittyen verkostoihin ja asiakokemuk-

seen, seka tieteellisesta kirjallisuudesta.
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Verkostot kappaleessa nousevat esille resurssiriippuvuus- ja transaktioteoria. Edelld maini-
tut teoriat toistuvat useissa verkostotutkimuksissa, joten niitd voidaan pitda merkittavina
teorioina osana kyseisia tutkimuksia. Teorioiden avulla voi saada ymmarrysta verkostoitu-
misen merkityksesta, mikali se tuntuu kasitteena tuntemattomalta. Verkostoitumisen ja
asiakaslahtoisyyden kasitteitd avattiin opinnaytetydssa eniten tutkimuskirjallisuudella siita
syysta, ettei niille 16ydy yhta tasmallistd maaritelmaa, kuin muille kasitteille. (Jarvensivu
2019.)

Kolmas kirjallisuuskatsaus koostuu Yrittgjat jarjeston internetsivulla julkaistuista tutkimuk-
sista. Tutkimukset kasittelevat monipuolisesti yrittajyyteen liittyvia ajankohtaisia aiheita. Di-
gibarometri, Yrittajagalllup, Pk-yritysbarometri ja Omistajanvaihdosbarometri ovat kaikki
tehty kyselytutkimuksina yrittgjille. Nama tutkimukset tuovat opinnaytetydhon pohjaa ja aut-
tavat hahmottamaan paremmin, miksi opinnaytetyon tutkimuskysymys, ja ylipaataan yritta-

jyyteen liittyvat tutkimukset ovat tarkeita ja ajankohtaisia.

Viimeinen kirjallisuuskatsaus rakentaa teoreettisen taustan yrittdjyydesta, kannattavuu-
desta seka tradenomeista. Ensimmaiseksi maaritelldan tradenomit kasite eli mita silla tar-
koitetaan ja mitd kasite rajataan tarkoittamaan tdman tutkimuksen osalta (Lab 2021). Seu-
raavaksi avataan mita yrittajyydelld seka sen erilaisilla muodoilla tarkoitetaan ja maaritel-
l&an, minkalaista yrittajyytta tassa tutkimuksessa tutkitaan (Uusyrityskeskus 2021). Myos
kannattavuuden kasite maaritelldaan tarkasti ja kdydaan lapi sen mittaamiseen kaytettavia
tunnuslukuja (Hyytinen & Maliranta 2015). Edelld mainittujen kasitteiden teoreettinen viite-
kehys muodostuu tieteellisesta kirjallisuudesta. Keskeisimpien kasitteiden kokonaisvaltai-

nen tunteminen on edellytys koko opinnaytetydn tekemiselle.

Tutkimuksen aineistonkeruu on toteutettu maarallisen tutkimuksen aineistonkeruu menetel-
malla kahdella internet-kyselylla. Internet-kysely valittiin tutkimusmenetelmaksi, koska tut-
kimuksessa haluttiin saada mahdollisimman usean tradenomin vastaus tutkimuskysymyk-
siin, jotta voidaan olla varmempia, ettei vastaukset perustu lilan pienen joukon ajatuksiin.
Tarkoituksenamme oli saada mahdollisimman monen tradenomin vastaus siihen voisiko
tama tutkinnon jalkeen perustaa kannattavan yrityksen ja syyt vastaukselle. Nain pys-

tyimme saamaan selville mita ja miksi tutkimuskysymykseen yleisesti vastattiin.

Maaralliselle tutkimukselle pyritddn saamaan mahdollisimman suuri maara vastaajia (Vilkka
2007). Internet-kysely on mahdollista l1ahettéda vaivattomasti eteenpain suurelle kohderyh-
malle (Spoken 2022). Kuten tutkimuksessa on aiemminkin kaynyt ilmi, kyselyt l&hetettiin
Tradenomiliiton toimesta heidan jasenilleen, joista yli 13 896 opiskelevaa- ja valmistunutta

tradenomia kutsuttiin kyselyyn mukaan. Laheskaan kaikki kutsutut eivat tietenkaan
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vastanneet kyselyyn, mutta talla tavalla saatiin kutsuttua suuri maara tradenomeja vastaa-

maan kyselyihin. (Webropol 2022.)
6.4 Aineiston keraaminen

Tutkimus on toteutettu keraamalla vastauksia talla hetkella opiskelevilta ja valmistuneilta
tradenomeilta kahdella yrittajyyteen painottuvalla kyselytutkimuksella. Kyselytutkimukset on
laadittu yhteistydssa Tradenomiliiton kanssa ja taman jalkeen tutkimuksen toimeksiantaja
Tradenomiliitto I&hetti kyselyt omille jasenilleen. Toinen kyselyista kohdistettiin talla hetkella

opiskeleville ja toinen valmistuneille tradenomeille.

Tutkimuskysymykset luotiin heti opinnaytetydn alussa ja niitd muokattiin opinnaytetyon ede-
tessa sopivammiksi, jotta ne vastaavat teoriaosuudessa kasiteltyja aihepiireja paremmin.
Kysymyksia laadittiin opiskelevia tradenomeja varten 27 ja valmistuneiden tradenomien ky-

selyyn 29 kappaletta ja ne 16ytyvéat liitteena tyosta.

Kyselyt lahetettiin samanaikaisesti ja ne ajoitettiin tammikuun loppuun, jonka Tradenomi-
liitto arvioi tuovan isomman vastausmaaran kuin alun perin ajateltu loppuvuosi 2021. Vas-

tausaikaa kyselyihin annettiin noin kaksi viikkoa.

Kyselyihin valittiin vastaajiksi opiskelevat ja valmistuneet tradenomit, jotta saimme vertailtua
heita ristiin ja saimme laajemman vastauksen tutkimuskysymykseen. Kaikki tradenomit voi-
vat vastata kyselyyn eli emme rajanneet pois esimerkiksi tietojenkasittelijoita tai muitakaan

tradenominkoulutusta suorittavia tai tradenomikoulutuksesta valmistuneita.

Kyselyihin paasi vastaamaan linkkien kautta, joka johti Webropol kysely- ja raportointityd-
kalulla laadittuihin kyselyihin. Vastauksien maarille emme asettaneet mitdan rajaa, kaikki

vastaukset otettiin vastaan aikarajan puitteissa. (Webropol 2022.)
6.5 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tutkimus tehtiin kyselytutkimuksina Tradenomiliitto TRAL:n jasenille. Kyselyt 1ahetettiin val-
mistuneille ja tutkintoa parasta aikaa suorittaville tradenomeille ympari Suomen. Kyselyihin
kutsuttiin 13 896 opiskelevaa- ja valmistunutta tradenomia. 22:sta Suomen ammattikorkea-
koulusta 16:sta vastattiin opiskelevien tradenomien kyselyyn ja 18:sta valmistuneiden.
Haaga-Helian ammattikorkeakoulusta saatiin selvasti muita kouluja enemman vastauksia
molempiin kyselyihin ja muutoin vastausmaarat jakaantuivat suhteellisen tasaisesti. Opis-
kelevien tradenomien kyselyyn vastaksensa palautti 57 ja valmistuneiden 146. Yhteensa

vastausprosentti kyselyissa oli = 1.5 %. (Webropol 2022.)
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Voidaan todeta, ettd vastausprosentti jai alhaiseksi. Tama voi johtua monesta eri tekijasta,
yksi syy voi olla, ettei suurimmalle osalle Tradenomiliiton jasenista sopinut ajankohta, jolloin
kyselyihin oli mahdollista vastata. Kyselyt lahetettiin jasenistolle tammikuun lopussa 28
paiva ja kyselyihin pystyi vastaamaan 16 paivaa, 12 helmikuuta asti. Alhaisen vastauspro-
sentin takia ei voida olla varmoja siita, ettd loput opiskelevista -ja valmistuneista trade-
nomeista vastaisivat kyselyihin paapiirteittain samalla tavalla. Voidaan kuitenkin sanoa tut-

kimuksen olevan laaja, silla siihen osallistui iso osa Suomen ammattikorkeakouluista.

Kyselytutkimuksiin kuului pakollisia ja vapaaehtoisia kysymyksia, joista myos vapaaehtoi-
siin saatiin merkittava maara vastauksia. Avoimiin kysymyksiin vastattiin paaosin hyvin joh-

donmukaisesti ja huolellisesti.

Tutkimukset antavat siihen vastanneiden osalta hyvin kattavan kuvan tradenomiliittoon kuu-
luvien opiskelijoiden ja valmistuneiden arvioinneista omista edellytyksistaan perustaa kan-
nattava yritys heti valmistumisen jalkeen. Taytyy kuitenkin muistaa, ettd Suomessa on val-
tava maara tradenomeja, joista kaikki eivat kuulu Tradenomiliittoon. Kyselyihin vastannei-
den maara oli pieni suhteessa lahetettyihin kutsuihin. Tuloksiin tulee kuitenkin suhtautua
varauksellisesti, silla tutkimuksesta jaivat pois niiden tradenomien vastaukset, jotka eivat
kuulu Tradenomiliittoon ja niiden, jotka saivat kutsun, mutteivat vastanneet kumpaankaan

kyselyyn.
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7 Kyselytutkimusten tulokset

7.1 Kyselyiden tulokset

Aluksi kdydaan lapi kyselyn monivalintakysymykset. Relevanteimmat kysymykset kaydaan
yksityiskohtaisesti |api ja jokaisen kysymyksen kohdalle tulee alkuun kysymyksen esittely,
ja kuvaajan jalkeen esitellaan tulokset. Taman jalkeen pohditaan tarkemmin kysymyksen

vastauksia ja tehdaan niista johtopaatoksia.

Pohdinnassa ja johtopaatoksissa on tehty tarkempaa vertailua kyselyiden valilla. Niihin yri-
tettiin valita kiinnostavimmat ja oleelliset kysymykset, jotka esiintyvat kummassakin kyse-

lyssa.
7.2 Opiskelijoiden yrityskysely

Seuraavaksi kdydaan kyselyn vastaukset tarkemmin |api. Jokaista kysymysta ei kayda lapi
vaan pyritdan keskittymaan meidan mielestdmme olennaisimpiin kysymyksiin. Kyselyiden

vastaukset on esitetty kahdella tavalla, joko ympyra- tai palkkikaaviolla.

Alla oleva kaavio kertoo miten tradenomiopiskelijoiden vastaukset kuvaajassa esitettyyn

kysymykseen jakaantuvat ympyradiagrammille. Vastaajien maara 56.

Koetko tradenomitutkinnon antavan sinulle riittavat
valmiudet perustaa kannattava yritystoiminta heti
valmistumisen jalkeen?

B Kylla EMEn MEnosaasanoa

Kuva 5. Opiskelevien tradenomien arviot omista valmiuksistaan kannattavan yritystoiminnan perustamiseen heti valmistumi-
sen jalkeen.
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Tradenomi opiskelijoista valtaosa (43 %) kokee tradenomitutkinnon antavan riittavat val-
miudet perustaa kannattava yritys valmistumisen jalkeen. Mys suuri osa (37 %) kokee ettei
tradenomitutkinto anna riittavia valmiuksia. 20 % vastaajista ei osannut sanoa riittdako tra-
denomitutkinto antamaa riittavat valmiudet.

Tama kaavio kertoo miten tradenomiopiskelijoiden vastaukset kuvaajassa esitettyyn kysy-

mykseen jakaantuvat palkkikaaviolle opintojen keston mukaan. Vastaajien maara 56.

Koetko tradenomitutkinnon antavan sinulle riittavat valmiudet
perustaa kannattava yritystoiminta heti valmistumisen jalkeen?

yli 3 vuotta
Opiskelen kolmatta vuotta

Opiskelen toista vuotta

Opiskelen ensimmaista vuotta
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

HEn MEnosaasanoa MKylla

Kuva 6. Opiskelevien tradenomien arviot omista valmiuksistaan kannattavan yritystoiminnan perustamiseen heti valmistumi-
sen jalkeen opiskeluvuodet huomioon otettuna.

Kaaviosta on havaittavissa ensimmaisen ja toisen vuoden opiskelijoiden vastanneen kysy-

mykseen useammin "Kyll&” tai "En osaa sanoa”, kuin seuraavien vuosien opiskelijat.
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Seuraavissa kaaviossa esitetaan miten tradenomiopiskelijoiden vastaukset kuvaajassa esi-

tettyyn kysymykseen jakautuvat palkkikaaviossa. Vastaajien maara 57.

Onko sinulla kiinnostusta aloittaa paatoiminen yrittajyys heti
valmistumisen jalkeen?

Kyl
Ei
Ehka

Toimin jo padtoimisena yrittdjana

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Kuva 7. Opiskelevien tradenomien kiinnostus kannattavan yrityksen perustamiseen heti valmistumisen jalkeen.

Noin puolella opiskelijoista (44 %) ei ole kiinnostusta ryhtya yrittdjaksi heti valmistumisen
jalkeen. Kiinnostuneita tai jo yrittgjia 10ytyy opiskelijoiden joukosta 23 % ja kolmasosa ei
viela tieda onko heilld kiinnostusta aloittaa paatoiminen yrittdjyys heti valmistumisen jal-

keen.

Alla olevassa kaaviossa on esitetty ovatko tradenomiopiskelijat suorittaneet muiden alojen

opintoja. Vastaajien maara 57.

Oletko suorittanut tradenomiopintojen lisaksi muun alan
opintoja?
Kylla 46%
En 54%
42% 44% 46% 48% 50% 52% 54% 56%

Kuva 8. Opiskelevien tradenomien suoritetut muun alan opinnot.

Kaaviossa kay ilmi, ettd hieman yli puolet opiskelijoista (54 %) eivat ole suorittaneet muiden

alojen opintoja, mutta perati 46 % on kuitenkin suorittanut myds muiden alojen opintoja.
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Kysyimme myo6s mink& muiden alojen opintoja tradenomiopiskelijat ovat suorittaneet ennen
tradenomiksi valmistumista, ja moni on suorittanut esimerkiksi merkonomin opintoja, mutta

vastauksiin mahtui laaja kirjo kaikenlaisia opintoja.

Seuraavaa kaaviota varten on selvitetty, onko opiskelijoilla mielestaan yrittajille sopivia per-

soonallisuuspiirteita. Vastaajien maara 57.

Onko sinulla mielestasi yrittajalle tyypillisia
persoonallisuuspiirteita?

Kylla
Ei
Jossain maarin

En osaa sanoa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuva 9. Opiskelevien tradenomien yrittajalle tyypilliset persoonallisuuspiirteet.

Kaaviosta nahdaan, etta melkein kaikilla opiskelijoilla (91 %) on mielestaan ainakin joitain
yrittdjalle sopivia persoonallisuuspiirteitd. Vain 5 % vastaajista vastasivat, ettei heilla ole
mitaan yrittajalle sopivaa persoonallisuuspiirrettd ja loput (4 %) eivat osanneet sanoa. Ky-
syimme heiltd mitkd persoonallisuuspiirteet ovat tyypillisia yrittajalle ja yleisimpiin vastauk-

siin kuuluivat rohkeus, ahkeruus, paattavaisyys, periksiantamattomuus ja sinnikkyys.
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Seuraavassa kaaviossa kysyttiin edistaaké opiskelijoiden vapaa-ajalla tekemat asiat val-
miuksia ryhtya yrittajiksi. Vastaajien maara 57.

Teetk® vapaa-ajallasi asioita, jotka edesauttavat valmiuksiasi
yrittajaksi?

Kylla

En

En osaa sanoa

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Kuva 10. Opiskelevien tradenomien vapaa-ajan kayttdminen valmiuksien lisdamiseen yrittamisessa.

Tassa kyselyssa vastaukset jakaantuivat aika tasan kolmen vastausvaihtoehdon valilla. 37
% piti omia vapaa-ajan toimiaan edistavan valmiuksia yrittajaksi ryhtymista, kun taas 40 %
eivat olleet tata mielta. 23 % eivat osanneet sanoa edistavatkd heidan vapaa-aikansa toimet
yrittajaksi ryhtymista. Pyysimme opiskelijoilta tarkentavan kysymyksen, johon vastattiin, mil-

laisia asioita vapaa-ajalla tehdaan. Opiskelijat vastasivat muun muassa seuraavasti:

- "Opiskelen tulevaan yrittéjyyteen liittyvié aiheita mm. lukemalla ja kuuntelemalla
podcasteja. Olen kiinnostunut muiden yrittéjien tarinoista ja yrittéjyyteen johtaneista

poluista, ja heidédn kanssaan keskustellessani olen oppinut myds paljon.”

- Kirjallisuus, kontaktit, omien kanavien siséllén ylldpitdminen, omien vahvuuksien

kehittédminen. seké taitojen kehittdminen liittyen itse tulevaan yritykseen.”

- "Koko perheeni on yrittdjid, ja vapaa-aikani kuluu puolisoni maatalousyrityksesséa

autellen. Keskustelemme paljon yrittéjyyteen liittyvistd asioista.”
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Alla olevassa kaaviossa on havainnollistettu palkkikaavion avulla, onko opiskelijoilla keinoja

saada yritys lisddmaan tuloja tai karsimaan menoja. Vastaajien maara 57.

Tiedatkd keinoja, joilla voi onnistua lisdamaan yrityksen tuloja tai
karsimaan sen menoja?

Kylla
En
Ehka

En osaa sanoa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuva 11. Opiskelevien tradenomien tietdmys tulojen lisdamisen ja menojen karsimisen keinoista.

Neljasta vaihtoehdosta suurin osa (54 %) oli sitéa mielta, etta heilla olisi keinoja, joilla voisi
lisata yrityksen tuloja tai karsia menoja. Vain 5 % vastaajista ei tiennyt ollenkaan keinoja ja
loput 29 % eivat olleet varmoja keinoista. Heista 25 % vastasi kysymykseen ehka ja 14 %
ei osannut sanoa. Kysyimme opiskelijoilta myds millaisia keinoja he tietavat ja vastauksissa

toistui useasti markkinointi.

Tassa muutama esimerkki vastaus kysymykseen: Millaisia keinoja tiedat tai saatat tietaa,

joilla voi onnistua lisddmaan yrityksen tuloja ja/tai karsimaan sen menoja?

7 Lisddméaéan tuloja: myynti, markkinointi, kampanjat, uudet tuotteet tai palvelut, ra-
hoituksen hankkiminen (sijoittajat, lainat) Karsimaan menoja: lean-malli, kuluana-
lyysi seké tilinpaéatbksen analyysi ja ongelmakohtien I6ytdminen niisté ja kulujen kar-
siminen niiden perusteella, irtisanominen/lomauttaminen, lainojen/palveluiden kil-

pailuttaminen, YEL-vakuutusmaksujen vdhentdminen minimiin tilapéisesti”

- "Tarkastelemalla kriittisesti yrityksen toimintoja ja pyrkimélld suoraviivaistamaan ja
Jarkeistdmaan niita. Yrityksestéa riipppuen myoés esimerkiksi markkinointia tehosta-

malla, raaka-ainehankintoja kilpailuttamalla yms.”

- ’Lisddminen: Markkinoinnin kohdistaminen oikeisiin kanaviin ja oikeille asiakasseg-
menteille, Asiakassegmentointi, Alennukset, Laskutustyypin muutokset (kerta-
maksu vs esim. Saas), Investoinnit, Menojen Karsinta: kulujen optimointi, YT-neu-
vottelut, asiakassegmentointi, Markkinoinnin kohdistaminen oikeisiin kanaviin ja oi-
keille asiakassegmenteille, Muuttuvien kulujen kilpailutus (raaka-aineet / tuotanto-

osat), Lainaneuvottelut.”



39

Alla olevassa kaaviossa on kysytty opiskelijoiden verkostoista ja voiko niitd mahdollisesti

hyddyntaa yritystoiminnassa. Vastaajien maara 57.

Onko sinulla verkostoja, joita voit/voisit hyodyntaa
yritystoiminnassa?

Kylla

Ei

En osaa sanoa

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Kuva 12. Opiskelevien tradenomien verkostot yritystoimintaan.

Suurin osa vastaajista (47 %) oli sita mielta. etta heilld on verkostoja, joita voisi hyddyntaa
yritystoiminnassa. Seuraavaksi vastaukset jakaantuivat melko tasan, 30 % ei osannut sa-
noa voiko omia verkostoja kayttdamaan yritystoiminnassa ja 23 % vastasi, etta heilla joko ei
ole tai he eivat pysty kayttdmaan verkostoja yritystoiminnassa. Kysyimme opiskelijoilta
myo6s milla tavoin he voivat hyddyntaa verkostojaan ja saimme muun muassa seuraavan-

laisia vastauksia:

"Uusien taitojen ja tietojen oppiminen, mm yrittdjané elédminen ja yrityksen pyoritta-
minen. Tarvittaessa saan joltakulta verkostossani apua ongelmaani tai sparrausta
mieltéd askarruttavassa asiassa. Verkostoni kautta olen saanut myo6s konkreettisia

toita.”

- ’yhteisty®, kontaktit esim. sifoittajat, asiakkaiden hankinta, verkostojen verkostoille

markkinointi esim. yhteistybkamppanjan kautta.”

- "Saan verkostoltani sparrausta, vinkkejé ja ndkemyksié yrittéjyyteen seké hydaylli-

sié kontakteja tms.”
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Alla oleva kaavio havainnollistaa miten opiskelijat kokevat omat verkostonsa tuottavan yri-

tykselle hyotya. Vastaajien maara 26.

Koetko verkostoistasi olevan hyotya yrityksen kannattavuuden
parantamisessa?

Kylla
En
Jossain maarin

En osaa sanoa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuva 13. Opiskelevien tradenomien verkostojen hyddyllisyys yrityksen kannattavuuden parantamiseen.

Yli puolet vastaajista (57 %) uskovat omista verkostoista olevan hyoétya yrityksen kannatta-
vuuden parantamisessa ja vastaavasti vain 4 % eivat usko omista verkostoista olevan mi-
taan hyotya. 31 % nakivat voivansa hyoddyntaa jossain maarin omia verkostojaan ja 8 %

vastaajista eivat osannen sanoa, pystyykdé omia verkostoja hyddyntdmaan vai ei.

Seuraavalla palkkikaaviolla selvitetdan opiskelijoiden mielipidettd omista valmiuksista. Vas-

taajien maara 56.

Koetko itseltasi puuttuvan valmiuksia liittyen kannattavan
yritystoiminnan perustamiseen?

Kylla

En

En osaa sanoa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Kuva 14. Opiskelevien tradenomien puutokset liittyen kannattavan yritystoiminnan perustamiseen.

Perati 66 % vastaajista olivat sitéa mieltd, etta heiltd puuttuu valmiuksia perustaa kannattava
yritys. Ainoastaan 16 % vastaajista olivat sitd mielta, ettei heiltd puutu valmiuksia ja 18 %

eivat osanneet sanoa.
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Tasta kaaviosta nakee aiemman kysymyksen vastaukset samalla kun vertaillaan eri luku-

vuotta opiskelevia tradenomeja. Vastaajien maara 56.

Koetko itseltasi puuttuvan valmiuksia liittyen
kannattavan yritystoiminnan perustamiseen?

yli 3 vuotta _
Opiskelen toista vuotta _
Opiskelen kolmatta vuotta _
Opiskelen ensimmadista vuotta _

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

HEn MEnosaasanoa MKylla

Kuva 15. Opiskelevien tradenomien puutokset liittyen kannattavan yritystoiminnan perustamiseen lukuvuodet huomioon otet-
tuna.

Kaaviosta huomaa yli kolmatta vuotta opiskelevien vastanneen kysymykseen harvemmin
"Kylld” kuin vdhemman aikaa opiskelleet tradenomit. Seuraavaksi listataan puutoksia, joita

tradenomit kokevat itseltaan loytyvan:
"Liikeidea puuttuu”

- ”Osaan jonkin verran teoriaa, mutta en tieda tarpeeksi, miten kaikki toimii kdytan-

néssé.”
- “En ymmérré esim miten kirjanpito tehdééan”

- "En tiedd, misté aloittaisin. Tied&n, mitd haluaisin myyd4, mutta en tied&, miten sai-

sin tuotteita Suomeen.”
- “Epéavarmuus kalvaisi. Seké yritysidea puuttuu, vaikka halua siihen olisikin”
- ”En ole yrittdjatyyppia. Haluan varman palkan ja lomat.”
Seuraavaksi listataan perusteluja heiltd, jotka eivat koe itseltdan 16ytyvan puutoksia:

"Koulun puolesta saamme hyvin kattavat valmiudet aloittaa yritystoiminta ja perus-

tammekin omat osuuskunnat kouluaikana (Opiskelen Terwa-akatemiassa)”

"Olen jo yritykseni perustanut ja ainakin tdhdn mennessé se on kannattanut.”
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- "Tiedén perusteet kannattavan yritystoiminnan pyérittémiselle ja téllékin hetkella yri-
tykseni on kannattava. Aina voi kuitenkin oppia uutta ja kokeilla erilaisia Iadhestymis-

tapoja ja parantaa kannattavuutta”

- "Tieddn misté Ib6ydén asiakkaita, kuinka myyn osaamistani ja kuinka kehittaa liike-
toimintaani. Tybkokemuksen Kkautta ja l&dhelté seuranneena tieddn mit& omalla alal-

lani kannattaa tehdé, mité ei ja mité priorisoida, jotta yritys kannattaa.”

Seuraavassa kaaviossa on kerrottu opiskelijoiden tydkokemuksesta pakollisen tydharjoitte-

lun ohella. Vastaajien maara 56.

Oletko saanut tydkokemusta mahdollisen tradenomin
tydharjoittelun lisaksi?

Kylla

En

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Kuva 16. Opiskelevien tradenomien tyokokemus.

Kaaviosta voidaan tehda selkea paatelma, etta suurin osa tradenomeista ovat saaneet har-
joittelun lisdksi muutakin tydkokemusta. Perati 80 % ilmoitti, ettd he ovat saaneet muuta

tybkokemusta, kun taas vain 20 % ei ollut saanut muuta tydkokemusta.

Kuten edellinen kaavio tdmakin liittyy opiskelijoiden tydllisyyteen ja tydkokemuksen maa-

raan. Vastaajien maara 31.
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Koetko tarvitsevasi tydokokemusta valmistumisen jalkeen ennen
paatoimiseksi yrittajaksi ryhtymista?

Kylla
En
Ehka

En osaa sanoa

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Kuva 17. Opiskelevien tradenomien tarve tydkokemukselle ennen paatoimiseksi yrittajaksi ryhtymista.

Vaikka edellisessa kaaviossa huomattiin, ettd suurin osa opiskelijoista on saanut muutakin
tybkokemusta kuin vain harjoittelusta, tdssa kaaviossa vastaukset jakaantuivat suhteellisen
tasapuolisesti. Kun kysyttiin kokevatko opiskelijat tarvitsevansa tydkokemusta valmistumi-
sen jalkeen ennen kuin he ryhtyvat yrittdjaksi 42 % vastasi kylla ja 32 % ei. Vastaavasti 7

% ei osannut sanoa ja 19 % eivat olleet varmoja tarvitsevatko he lisda tyokokemusta.
7.3 Valmistuneiden Tradenomien yrittajyyskysely

Seuraavaksi kdymme valmistuneiden tradenomien kysely lapi. Kuten edellisessa kyse-
lyssa, emme kay lapi jokaista kysymysta vaan pyrimme keskittymaan meidan mielestamme

olennaisimpiin kysymyksiin.

Kyselyiden vastaukset on esitetty kahdella erilaisella kuvaajalla. Toinen niistd on ympyra-

diagrammi ja toinen on palkkikaavio.
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Edella oleva kaavio kertoo miten valmistuneiden tradenomien vastaukset kuvaajassa esi-

tettyyn kysymykseen jakaantuvat ympyradiagrammille. Vastaajien maara 144.

Koetko tradenomitutkinnon antaneen sinulle riittavat
valmiudet perustaa kannattava yritystoiminta heti
valmistumisen jalkeen?

EKylla WEn MEnosaasanoa

Kuva 18. Valmistuneiden tradenomien arviot omista valmiuksistaan kannattavan yritystoiminnan perustamiseen heti valmis-
tumisen jalkeen.

Valmistuneista tradenomeista valtaosa (57 %) kokee ettei tradenomitutkinto anna riittavia
valmiuksia perustaa kannattava yritys heti valmistumisen jalkeen. 28 % kokee tradenomitut-
kinnon antavan riittavat valmiudet. 15 % vastaajista ei osannut sanoa riittdaké tradenomitut-

kinto antamaa riittavat valmiudet.
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Seuraavassa kaaviossa on selvitetty ovatko valmistuneet tradenomit yrittijia. Vastaajien

maara 144.

Oletko paatoiminen yrittaja?

Kylla W&

En

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

Kuva 19. Valmistuneet tradenomit paatoimisena yrittajana.

Paatoimisia yrittdjia oli ainoastaan 4 % vastaajista. Loput vastaajista (96 %) eivat ole paa-
toimisia yrittajia. Jokainen, joka vastasi olevansa yrittaja vastasi yritystoimintansa olevan
paaasiassa kannattavaa, kun heilta kysyttiin, onko heidan yritystoimintansa paaasiassa
kannattavaa. 15 % vastaajista oli saanut tydkokemusta toimialalta, jolla ryhtyi yrittajaksi ja
loput (85 %) eivat olleet. Kaikki paatoimiset yrittajat olivat kuitenkin saaneet tydkokemusta
ennen tradenomiksi valmistumista tyoharjoittelun lisaksi. Lisaksi lahes kaikki heista olivat
saaneet yrittdjyyteen liittyvadd osaamista ja/tai tietoa tydpaikoissa ennen valmistumista.
Paatoimisilta yrittgjilta kysyttiin syyta yrittajaksi ryhtymisesta, johon saatiin seuraavanlaisia

vastauksia:
- ltsenéisyys”

- "Proakatemialla yrittéjyys kuuluu opiskeluun. Mutta tosiasiassa minulla oli toiminimi
Jjo aiemmin olemassa, perustin sen koska tybllistyminen oli vaikeaa enké halunnut

Jjaada kotiin makaamaan.”
- "Halusin hybdyntédé osaamistani laajemmin ja vapaammin.”

- ”Oma vapaus tyénteolle”
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Alla oleva kuvaaja tuo ilmi, milloin paatoimiset yrittajat ovat perustaneet yrityksen. Vastaa-

jien maara 5.

Milloin perustit yrityksen?

H Ennen
valmistumista

Yli kahden vuoden
kuluttua
valmistumisen
jalkeen

Kuva 20. Yrityksen perustamisen ajankohta paatoimisilla yrittajilla.

Paatoimisista yrittajista 40 % perusti yrityksen ennen valmistumista ja 60 % yli kahden vuo-

den kuluttua valmistumisesta.

Alla olevassa kaaviossa on selvitetty mielipidettd omista persoonallisuuspiirteista. Vastaa-

jien maara 146.

Onko sinulla mielestasi yrittajalle tyypillisia
persoonallisuuspiirteita?

L L L L L L

Kylla
Ei
Jossain maarin

En osaa sanoa
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Kuva 21. Valmistuneiden tradenomien yrittajalle tyypilliset persoonallisuuspiirteet.

Valtaosa (76 %) valmistuneista tradenomeista vastasi omaavansa yrittajalle tyypillisia per-
soonallisuuspiirteitd vahintdankin jossain maarin. 18 % vastasi, ettei omaa yrittajalle tyypil-

lisia persoonallisuuspiirteitd. Loput (6 %) eivat osanneet paattda omaavatko vai eivat.
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Kysyimme heiltd mitkd persoonallisuuspiirteet ovat tyypillisia yrittajalle ja yleisimpiin vas-

tauksiin kuuluivat rohkeus, periksiantamattomuus, ahkeruus, innovatiivisuus ja sinnikkyys.

Tassa kaaviossa selvitetdaan, onko valmistuneet tradenomi suorittaneet muun alan opintoja

ennen tradenomiksi valmistumista. Vastaajien maara 146.

Olitko suorittanut muun alan opintoja ennen tai jalkeen
tradenomiksi valmistumista?

Kyl 52%

En 48%

45% 46% 47% 48% 49% 50% 51% 52% 53%

Kuva 22. Valmistuneiden tradenomien suoritetut muun alan opinnot.

Noin puolet (52 %) valmistuneista tradenomeista olivat suorittaneet muun alan opintoja.
Lahes saman verran (48 %) vastaajista eivat olleet suorittaneet muun alan opintoja. Ky-
syimme myds minka muiden alojen opintoja valmistuneet tradenomit ovat suorittaneet en-
nen tradenomiksi valmistumista, ja moni oli suorittanut esimerkiksi merkonomin opintoja,

mutta vastauksiin mahtui laaja kirjo kaikenlaisia opintoja.

Seuraavassa kaaviossa esitetdan valmistuneiden tradenomien vastaukset heille esitettyyn

verkosto kysymykseen. Vastaajien maara 143.

Onko sinulla verkostoja, joita voit/voisit hyodyntaa
yritystoiminnassa?

Il Il Il Il Il Il

Kyl 64%

Ei 36%
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Kuva 23. Valmistuneiden tradenomien verkostot yritystoimintaan.

Suuri osa (64 %) vastaajista vastasi omaavansa verkostoja, joita voisi hyddyntaa yritystoi-

minnassa. 36 %: vastasi, ettei omaa sellaisia verkostoja.

Seuraavaksi valmistuneet tradenomit arvioivat kokevatko omista verkostoista olevan hyotya

yrityksen kannattavuuden parantamisessa. Vastaajien maara 89.

Koetko verkostoistasi olevan hyotya yrityksen kannattavuuden
parantamisessa?

Kylla
Ei
Jossain maarin

En osaa sanoa
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Kuva 24. Valmistuneiden tradenomien verkostojen hyddyllisyys yrityksen kannattavuuden parantamiseen.

Omat verkostot koetaan hyddyllisiksi yrityksen kannattavuuden parantamisessa suurimman
osan (80 %) vastaajista keskuudessa vahintaankin jossain maarin. Todella pieni osa (2 %)
vastasi, ettei omista verkostoista ole hydtya siina. Loput vastaajista (18 %) eivat osanneet
sanoa. Useat valmistuneista vastasivat myds kysymykseen ” Milla tavoin voit/voisit hyédyn-

taa verkostojasi yritystoiminnassa?” ja saimme vastauksiksi:

- "Verkostostani 16ytyy yrittéjié, jotka voisivat toimia mentoreinani tai yhteistybkump-

paneinani.”

- ”Omaan hyvét sidosryhmaétaidot sekd omassa tydssé ettd aiemmasta asiakasvas-
tuutoimessa hankittuina Toimin nyKyisin hyvin haastavassa ja hopeatempoisessa
liiketoiminnan yhteydessé, jolloin stakeholder knoweledge ja stakeholder manage-

ment ovat jokapéivaistd hommaa”

- " Verkostoissa I6ytyy monia eri alojen ammattilaisia, joiden ammattitaitoa pystyisin
tarvittaessa hy6dyntédmaén niissé asioissa, joissa oma osaaminen ei ole niin vah-

”

vaa.



49

Tassa kaaviossa puolestaan valmistuneet tradenomit vastaavat yrityksen kannattavuuden

parantamiseen liittyvaan kysymykseen. Vastaajien maara 146.

Tiedatkd keinoja, joilla voi onnistua lisdamaan yrityksen tuloja tai
karsimaan sen menoja?

Kylla

En

En osaa sanoa
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Kuva 25. Valmistuneiden tradenomien tietdmys tulojen lisddmisen ja menojen karsimisen keinoista.

Valmistuneista tradenomeista 64 % tietda keinoja, joilla voi onnistua lisddmaan yrityksen
tuloja tai karsimaan menoja. Loput vastaajista (36 %) eivat joko osaa sanoa tai eivat tieda
edellda mainittuja keinoja. Kysyimme valmistuneilta tradenomeilta myds, millaisia keinoja
heilla on lisata yrityksen tuloja ja karsia sen menoja. Saimme muun muassa seuraavanlaisia

vastauksia:

” Karsiminen: Tekemdlla itse ne mitéa osaa ja kilpailuttamalla ne mita ei hallitse. Mai-
nonta somen ja verkostojen kautta maksettujen mainosten sijaan. Jarkevét toimitilat
(ei arvokiinteist66n keskustassa, jos ei se oikeasti myds tuo lisdé tuloja). Tulojen
lisddminen: Maksulliset lisdpalvelut vanhoille asiakkaille, uusasiakashankinta, téi-
den teko alihankintana muille yrityksille. Kanta-asiakasohjelma, jottei vanhat asiak-
kaat karkaa kilpailijalle. Naita 16ytyy paljon ja riippuu myds paljon yrityksen toimia-
lasta ja koosta (myyd&énkd raaka-ainetta toiminimellé vai konsulttipalveluita isossa

osakeyhtibéssé tai toisinpéin).”

- 7 Henkilbstbkulut ovat yksi suurimmista kulumenoista niiden sivukulujen takia. N&in
ollen on suotavaa ulkoistaa tehtévi& tai hankkia aliurakoitsijoita. Toisen yrityksen

aliurakoitsijana toimiminen on my6s mahdollista kasvattaa omia tulojansa. ”

- 7 Tuotteiden myynnin suhteen mahdollisimman monen myyntikanavan l6ytdminen
liséé tuloja. Menojen karsiminen on taas jatkuvaa tyéta, jotta tuotteesta tulee asiak-

kaalle parempi (ja hinta on halvempi).”

Paatoimiset yrittajat nostivat esiin seuraavia keinoja:
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- "Uusasiakashankinta, Voisin halutessani tehdd useamman eri asiakkaan kanssa

toitad”

- 7Jarjestelméllinen myynti ja markkinointi ovat perusasioita tulojen lisddmiseen. Ku-

lujen osalta on térkeééa tunnistaa kiinteét kulut ja niiden jérkeva taso.”

- "Uudet asiakkuudet”

Seuraava kaavio kertoo tekevatkd valmistuneet vapaa-ajallaan asioita, jotka edesauttavat
valmiuksia yrittgjaksi. Vastaajien maara 141.

Teetko vapaa-ajallasi asioita, jotka edesauttavat valmiuksiasi
yrittajaksi?

Kylla

En

En osaa sanoa
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Kuva 26. Valmistuneiden tradenomien vapaa-ajan kayttdminen valmiuksien lisddmiseen yrittamisessa

Kaaviosta ilmenee 37 %:n prosentin vastaajista tekevan vapaa-ajallaan asioita, jotka edes-
auttavat valmiuksia yrittajaksi. Loput vastaajista (63 %) joko eivat tee vapaa-ajallaan yritta-
jyyttéa hyddyttavia asioita tai eivat osaa sanoa tekevatkd. Selvitimme myoés millaisia asioita

valmistuneet tekevat ja vastauksi saimme muun muassa:

” Kampanjat, yhteistyésopimuksia lisd4. Menoja voi karsia tarkastelemalla kulura-

kennetta ja hankintojen tarpeellisuutta.”

” Karsinta: hankintojen kilpailutus, kulujen karsinta. Lisdys: uusasiakashankinta, po-

tentiaalisten asiakkaiden tarkka kartoitus, oikea-aikaisuus.”
“resursseja ostoon).

o valmistuksen lopettaminen ja keskittyminen myyntiin (lyhytnékdéistéd mutta te-
hokasta)

o verosuunnittelu
o velkavivutus

o teknologiainvestoinnit
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o datan hyddyntdminen

o tiedolla johtaminen

o omistajuuden kulttuuri

o luottamuksen kasvattaminen”

o kumppanuusajattelu.”

Tama kaavio kertoo, olivatko valmistuneet tradenomit saaneet tyékokemusta ennen tra-

denomiksi valmistumista tyoharjoittelun lisaksi. Vastaajien maara 146.

Olitko saanut tydkokemusta ennen tradenomiksi valmistumista
tyoharjoittelun lisaksi?

Kylla

En
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Kuva 27. Valmistuneiden tradenomien tyokokemus.

'Valtaosa (88 %) valmistuneista tradenomeista olivat saaneet tytkokemusta ennen tra-
denomiksi valmistumista, johon ei lasketa tradenomitutkintoon kuuluvaa tyoharjoittelua. Va-

hemmistd (12 %) ei ole saanut.
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8 Pohdinta ja johtopaatokset
8.1 Kyselyiden johtopaatokset

Tarkein kysymys, jonka kysyimme molemmissa kyselyissa, oli ”Koetko tradenomitutkin-
non antavan/antaneen sinulle riittavat valmiudet, perustaa kannattava yritystoiminta
heti valmistumisen jalkeen?”. Opiskelevista tradenomeista valtaosa kokee tutkinnon an-
tavan riittavat (43 %) valmiudet. Valmistuneista tradenomeista puolestaan valtaosa (57 %)
kokee painvastoin, eli valmistuneet ovat skeptisempia sen suhteen. Opiskelijoiden vastauk-
sista kavi ilmi, ettd miten varhaisemmassa vaiheessa opinnot olivat, sitd useammin kysy-
mykseen vastattiin myontavasti. Kyselyiden vastauksista voidaan todeta, etta opiskelijat ko-
kevat suuremmalta osin tradenomitutkinnon antavan riittavat valmiudet perustaa kannat-

tava yritys heti valmistumisen jalkeen, kuin valmistuneet.

Kysyimme useita muita kysymyksia molemmissa kyselyissa. Yksi kummassakin kyselyssa
oleva kysymys oli verkostoihin liittyva, johon esitettiin my0ds jatkokysymyksia. Verkostoky-
symys oli seuraavanlainen ”Onko sinulla verkostoja, joita voit/voisit hyodyntaa yritys-
toiminnassa?”. Molemmissa kyselyissa valtaosalla vastaajista oli verkostoja, joita he voi-
vat/voisivat hyddyntaa yritystoiminnassa. ”Milla tavoin voit/voisit hyodyntaa verkosto-
jasi yritystoiminnassa” jatkokysymykseen vastattiin monipuolisesti ja konkreettisesti.
Vastauksista kay ilmi, etté opiskelijat ja valmistuneet tradenomit arvioivat itsensa hyvin ver-
kostoituneiksi yritystoiminnan kannalta. Toinen jatkokysymyksistd oli ”Koetko verkos-
toista olevan hyoétya yrityksen kannattavuuden parantamisessa?”, Valtaosa molem-

pien kyselyiden vastaajista koki verkostoista olevan hyotya ainakin jossain maarin.

Molempia kyselyita yhdistavista kysymyksista kysyimme myos tradenomien aiemmista
opinnoista. Opiskelevat seka valmistuneet tradenomit ovat usein suorittaneet muun alan
opintoja. Valmistuneista useampi oli suorittanut muun alan opintoja (52 %). Opiskelevista
vastaavasti harvempi oli suorittanut muun alan opintoja (46 %). Valtaosalta molempiin ky-
selyihin vastanneista |0ytyy omasta mielestaan yrittajalle tyypillisia persoonallisuuspiirteita.
Muutama suosittu persoonallisuuspiirre kummankin kyselyn keskuudessa oli sinnikkyys,
ahkeruus ja periksiantamattomuus. Valmistuneet ja opiskelijat tietdvat molemmat paljon

konkreettisia keinoja yrityksen tulojen lisdamiseen ja menojen karsimiseen.

Osa kysymyksista oli kohdistettu ainoastaan opiskeleville tradenomeille. Selkeda kiinnos-
tusta perustaa yritys tradenomiksi valmistumisen jalkeen l0ytyi vain vahemmistolta vastaa-
jista (21 %). Kuitenkin yli puolet vastaajista ovat vahintdan jossain maarin kiinnostuneita.
Voidaan siis olla varmoja siita, etta kiinnostusta yrittamiseen 16ytyy nopealla aikataululla.

Suurin osa opiskelijoista kokee vahintdan jossain maarin tarvitsevansa tyokokemusta



53

ennen paatoimiseksi yrittajaksi ryhtymista. Harvalta tradenomeista puuttuu tyékokemusta

mahdollisen tradenomin harjoittelun lisaksi.

Osa kysymyksista kohdistui myds ainoastaan valmistuneisiin tradenomeihin. Vain harva
heista on paatoimisia yrittajia (4 %) ja niista kaikkien yritystoiminta on kannattavalla pohjalla.
Myés valmistuneista vain harvalla puuttui tydkokemusta tydharjoittelun lisdksi ennen tra-

denomiksi valmistumista.
8.2 Tutkimuksen pohdinta ja johtopaatokset

Tutkimuksen lahtékohtana oli selvittda miten tradenomit arvioivat omia edellytyksiaan pe-
rustaa kannattava yritys heti valmistumisen jalkeen. Kun kysyimme opiskelevilta trade-
nomeilta hyvin suoran kysymyksen ”Koetko itseltdsi puuttuvan valmiuksia liittyen kan-
nattavan yritystoiminnan perustamiseen?”, kysymyksen vastauksien perusteluista sel-
visi useita puutoksia, joista monen kohdalla toistui liikeidean puuttuminen. Kysymykseen
vastanneista perati 66 % ovat sita mielta, ettei heilla ole riittavasti valmiuksia kannattavan
yritystoiminnan perustamiseen. Tutkimuksesta selvisi kuitenkin, ettd opintojen loppuvai-
heessa olevat kokevat vahemman, etta heilla olisi puutoksia valmiuksiin liittyen, kuin heita
vahemman opiskelleet opiskelijat. Kun selvasti suurin osa opiskelijoista on tatd mielta, voi
olla tarpeen pohtia pitéisikd opintojen rakennetta uudistaa, jotta opiskelijat saisivat ainakin
opinnoista omasta mielestaan lisda valmiuksia ja nain parantaa heidan itseluottamustaan

seka mahdollisuuksia perustaa kannattava yritysta.

Jo muutamien kysymysten vastausten perusteella voidaan paatella, etta tradenomien val-
miudet perustaa kannattava yritys opintojen ollessa kesken, ovat riittdmattémat. Osuuspan-
kin teettdmasta kyselytutkimuksesta selvisi, etta yrittajyydesta haaveillaan nuorten keskuu-
dessa usein sen antaman vapauden ja itsenaisyyden vuoksi (Taloustutkimus 2022). Ky-
syimme myos valmistuneilta tradenomeilta ovatko he paatoimisia yrittajia ja harvat heista
olivat, joten voimme paatella yritystoiminnan perustamisen olevan harvinaista heti tutkinnon
suorittamisen jalkeen. Kuitenkin kaikki vastaajat, jotka olivat yrittajia, sanoivat yritystoimin-
tansa olevan kannattavaa. Paatoimiset yrittajat ryhtyivat yrittajiksi muun muassa sen tuo-
man vapauden ja itsendisyyden vuoksi. Erds vastaajista kertoi syyksi tyoéllistymisen vaikeu-
den. Kukaan paatoimisista yrittdjista ei ryhtynyt yrittajaksi heti tradenomiksi valmistumisen
jalkeen, vaan yrittajaksi ryhdyttiin joko ennen valmistumista tai yli kahden vuoden kuluttua
valmistumisen jalkeen. Yksi paatoimisista yrittdjista oli ryhtynyt yrittdjaksi ennen valmistu-
mista, koska yrityksen perustaminen kuului koulutukseen. Suoraan yrittajyyteen painottuvat
opinnot voivat antaa paremmat valmiudet yrittajyyteen kuin vdhemman yrittajyyteen painot-
tuvat, koska niissa perustetaan oma yritys koulutuksen aikana. Paatoimiset yrittajat olivat

saaneet kokonaisuudessaan hyvan pohjan yrittdjyyteen niin tydkokemuksen kuin
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muidenkin aihepiirien osalta. Taman tutkimuksen tuloksista paatellen tradenomitutkinto ei
itsessaan tarjoa riittavasti "tydkaluja perustamaan kannattavaa yritysta heti valmistumisen

jalkeen.

Kysyimme tradenomeilta heidan tydkokemuksestaan ja muun alan koulutuksista, jotta sai-
simme selville, onko heilla kertynyt muualta yrittajan taitoja kuin tradenomitutkinnosta. Yrit-
tajan taidot jaetaan useaan osa-alueeseen kuten toimialan tuntemus, yrittajyystaidot ja ke-
hittyminen yrittdjana. Selkeasti usealla oli kdytyna myds muita koulutuksia ja taustalta 16ytyi
tybkokemusta. Monilla opiskelijoilla on useita yrittdjalle tyypillisid persoonallisuuspiirteita.
Persoonallisuuspiirteita kasittelevassa kappaleessa kavi ilmi, ettd myos menestyvilta yritta-
jilta 16ytyi joitakin yrittajalle tyypillisia persoonallisuuspiirteita (Heikkinen 2007). Persoonalli-
suuspiirteitda on myos tutkittu vaitoskirjatutkimuksessa Jyvaskylan yliopistossa ja niilla on

todistettu olevan yhteys yrityksen kasvuun (Heikkinen 2007).

Verkostoitumista on tutkittu paljon ja verkostotutkimuksia on useasti tutkittu samoihin teori-
oihin peilaten. Jarvensivun (2019) mukaan esimerkiksi resurssiriippuvuusteoria on tullut
esille monessa tutkimuksessa. Verkostoitumisella pyritddn saavuttamaan erilaisia asioita
riippuen siitd mitd siltd |Ahdetddn hakemaan. Yritykset voivat esimerkiksi pyrkia saamaan
mittakaavaetuja. Verkostoitumisen lahtékohtana on parantaa yrityksen kilpailukykya ja kan-
nattavuutta. (Jarvensivu 2019.) Useat tradenomit vastasivat omaavansa verkostoja, joita
voi hyodyntaa yritystoiminnassa. Enemmisto heista myos kokee verkostoista olevan hyotya

yrityksen kannattavuuden parantamisessa.

Kannattavuuden parantamisen keinot tarkoittavat yrityksen kohdalla yksinkertaisuudessaan
tulojen lisdamista tai menojen karsimista. (Hyytinen & Maliranta 2015.) Tradenomiopiskeli-
jat omasivat keinoja yrityksen kannattavuuden parantamiseen ja he osasivat myos kertoa
konkreettisia keinoja siihen. Lahes kaikki, jotka mainitsivat konkreettisia keinoja, osaavat
vahintaan jossain maarin kayttaa niitd kdytdnnossa. Valmistuneista tradenomeista paatoi-
miset yrittdjat toivat esiin asiakkuuksien lisddmisen ja asiakaslahtoisyyden kannattavuuden
parantamisen keinoina. Vastauksien perusteella voidaan sanoa tradenomien ymmartavan
hyvin, millaisilla keinoilla yrityksen kannattavuutta voidaan parantaa ja miten se kaytan-

ndssa tapahtuu.
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Opiskelevien tradenomien kyselykysymykset

Alla on esitetty kysymykset Tradenomien yrityskyselysta.
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19.

Minka korkeakoulun opiskelija olet?
Kuinka monta vuotta olet opiskellut tradenomitutkintoa?

Koetko tradenomitutkinnon antavan sinulle riittavat valmiudet perustaa kannattava

yritystoiminta heti valmistumisen jalkeen?

Oletko suorittanut tradenomiopintojen lisdksi muun alan opintoja?

Minka muun alan opintoja olet suorittanut ennen tradenomiksi valmistumista?
Onko sinulla kiinnostusta aloittaa paatoiminen yrittajyys heti valmistumisen jalkeen?
Mitka persoonallisuuspiirteet mielestasi ovat tyypillisia yrittajille?

Onko sinulla mielestasi yrittajalle tyypillisia persoonallisuuspiirteita?

Teetké vapaa-ajallasi asioita, jotka edesauttavat valmiuksiasi yrittajaksi?

Millaisia asioita teet vapaa-ajallasi, jotka edesauttavat valmiuksiasi yrittajaksi? (yri-

tystapahtumat, aiheeseen liittyva kirjallisuus)

Tiedatkd keinoja, joilla voi onnistua lisdamaan yrityksen tuloja tai karsimaan sen

menoja?

Millaisia keinoja tiedat tai saatat tietaa, joilla voi onnistua lisddmaan yrityksen tuloja

jaltai karsimaan sen menoja?

Voisitko toteuttaa mainitsemiasi keinoja kaytanndssa?

Miten toteuttaisit tai olet toteuttanut mainitsemiasi keinoja kaytannossa?

Onko sinulla verkostoja, joita voit/voisit hyddyntaa yritystoiminnassa?

Milla tavoin voit/voisit hyddyntaa verkostojasi yritystoiminnassa?

Koetko verkostoistasi olevan hyotya yrityksen kannattavuuden parantamisessa?
Perustele halutessasi edellisen kysymyksen vastausta?

Koetko itseltasi puuttuvan valmiuksia liittyen kannattavan yritystoiminnan perusta-

miseen?



20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.
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Perustele edellisen kysymyksen vastausta.

Koetko tarvitsevasi tydokokemusta valmistumisen jalkeen ennen paatoimiseksi yrit-

tajaksi ryhtymista?

Perustele miksi koet tai et koe tarvitsevasi tydkokemusta valmistumisen jalkeen en-

nen paatoimiseksi yrittajaksi ryhtymista?
Oletko saanut tydkokemusta mahdollisen tradenomin tydharjoittelun lisaksi?

Milta alalta olet saanut tydkokemusta mahdollisen tradenomitutkintoon kuuluvan

tyoharjoittelun lisaksi?
Minka kokoisissa yrityksissa olet tydskennellyt?
Oletko saanut yrittajyyteen liittyvaa osaamista ja/tai tietoa tydpaikoilla?

Vastaa halutessasi millaista yrittajyyteen liittyvaa osaamista ja/tai tietoa olet saanut

tyopaikoilla?



Liite 2.

1(2)

Valmistuneiden tradenomien kyselykysymykset

Alla on esitetty kysymykset valmistuneiden Tradenomien yrityskyselysta.

1.

2.

10.

11

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Minka korkeakoulun kavit?

Mina vuonna valmistuit?

Oletko paatoiminen yrittaja?

Onko yritystoimintasi padasiassa kannattavaa?

Milloin perustit yrityksen?

Miksi ryhdyit yrittajaksi?

Jos olet yrittaja niin, olitko saanut tydkokemusta toimialalta, jolla ryhdyit yrittajaksi?
Minkalaista tyokokemusta olet saanut?

Mita olisit toivonut tietavasi ennen paatoimiseksi yrittajiksi ryhtymista?

Mitka persoonallisuuspiirteet ovat mielestasi tyypillisia yrittajille?

. Onko sinulla mielestasi yrittajalle tyypillisid persoonallisuuspiirteita?

Koetko tradenomitutkinnon antaneen sinulle riittavat valmiudet perustaa kannattava

yritystoiminta heti valmistumisen jalkeen?

Olitko suorittanut muun alan opintoja ennen tai jalkeen tradenomiksi valmistumista?
Mink& muun alan opintoja suoritit tradenomiopintojen lisaksi?

Onko sinulla verkostoja, joita voit/voisit hyédyntaa yritystoiminnassa?

Milla tavoin voit/voisit hyddyntaa verkostojasi yritystoiminnassa?

Koetko verkostoistasi olevan hyotya yrityksen kannattavuuden parantamisessa?
Perustele halutessasi edellisen kysymyksen vastausta.

Teetkd vapaa-ajallasi asioita, jotka edesauttavat valmiuksiasi yrittajaksi?

Millaisia asioita teet vapaa-ajallasi, jotka edesauttavat valmiuksia yrittajaksi? (yritys-

tapahtumat, aiheeseen liittyva kirjallisuus)

Tiedatko keinoja, joilla voi onnistua lisaamaan yrityksen tuloja tai karsimaan sen

menoja?
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23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.
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Millaisia keinoja tiedat tai saatat tietaa, joilla voi onnistua lisddmaan yrityksen tuloja

tai karsimaan sen menoja?
Voisitko toteuttaa mainitsemiasi keinoja kaytannossa?
Miten toteuttaisit tai olet toteuttanut mainitsemiasi keinoja kaytannossa?

Olitko saanut tydkokemusta ennen tradenomiksi valmistumista tydharjoittelun li-

saksi?

Milta toimialalta olet saanut tyokokemusta mahdollisen tradenomitutkintoon kuulu-

van ty6harjoittelun lisdksi ennen valmistumista?
Minka kokoisissa tydpaikoissa tydskentelit ennen valmistumista?

Saitko yrittajyyteen liittyvdd osaamista ja/tai tietoa tyOpaikoissa ennen valmistu-
mista?

Vastaa halutessasi millaista yrittajyyteen liittyvaa osaamista ja/tai tietoa sait tyopai-

koilla ennen valmistumista?
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